BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

1. Hasil survei yang dilakukan penulis kepada 90 responden menunjukan bahwa

variabel harga/price dengan pernyataan “Produk Kopi Q memiliki harga yang
terjangkau” memiliki skor terendah. Hal tersebut berarti bahwa cukup banyak
responden yang menolak pernyataan tersebut. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
harga yang ditawarkan Kopi Q cenderung tinggi.
Sedangkan, skor tertinggi ada dalam variabel “physical evidence” dengan
pernyataan ‘“‘suasana ruangan Kopi Q nyaman”. Secara garis besar, dimensi
“physical evidence” dalam variabel marketing mix di Kopi Q sudah sangat baik. Hal
tersebut membuktikan bahwa suasana ruangan Kopi Q sudah baik dan nyaman.
Salah satu faktor yang membuat konsumen betah adalah kebersihan tempat dan
ruangan yang nyaman. Sehingga, hal tersebut menjadi salah satu faktor yang dapat
mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan.

2. Loyalitas pelanggan di Kopi Q sudah cukup baik dengan skor rata rata 3,98. Skor
tertinggi dalam variabel loyalitas pelanggan adalah pernyataan “Saya percaya
dengan kualitas produk Kopi Q”. Hal tersebut membuktikan bahwa salah satu faktor
yang menjadi kunci utama loyalitas pelanggan di Kopi Q adalah kualitas produk
yang diberikan. Sedangkan, skor terendah adalah pernyataan “Saya tidak akan
beralih kepada resto/café lain”. Hal tersebut tentunya akan berisiko terhadap
keberlangsungan perusahaan sehingga perlu diantisipasi dengan baik.

3. Berdasarkan hasil pada uji t yang dilakukan dengan menggunakan SPSS 22
diperoleh t hitung yang lebih besar dari t tabel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
marketing mix berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan di Kopi Q. Marketing mix memberikan pengaruh terhadap loyalitas

pelanggan di Kopi Q sebesar 42,2%.

6.2. Saran
Setelah penulis melakukan penelitian mengenai pengaruh marketing mix, yaitu product,

price, place, promotion, people, physical evidence, dan process terhadap loyalitas pelanggan
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di Kopi Q, maka penulis ingin menyampaikan beberapa saran dengan harapan dapat menjadi
acuan dalam mewujudkan suatu konsep pemasaran yang lebih baik, yaitu:

1. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, diketahui bahwa salah satu pernyataan
dimensi harga dalam marketing mix mendapatkan hasil terendah. Untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan, Kopi Q dapat meningkatkan beberapa strategi
dalam marketing mix khususnya dalam dimensi harga. Salah satunya adalah dengan
memberikan promosi pada hari dan jam tertentu yang seringkali tidak ramai
pengunjung. Pelanggan akan tertarik apabila terdapat promosi pada saat tertentu.
Contoh promosi yang dapat dilakukan adalah dengan memberikan pilihan menu
paket makanan dan minuman seharga Rp 30.000 (light meals and tea/coffee) dan
Rp 40.000 (selected food and drinks) untuk weekday pada jam 8 pagi hinggu 5 sore,
ketika Kopi Q sedang tidak terlalu ramai pengunjung. Dengan harga yang lebih
terjangkau, Kopi Q dapat menarik pengunjung khususnya pada waktu yang
biasanya tidak terlalu ramai.

2. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, diketahui bahwa suasana ruangan
Kopi Q sudah baik dan nyaman. Selain itu, banyak responden yang menyetujui
bahwa Kopi Q menjaga kebersihan tempat dengan baik. Kenyamanan dan
kebersihan ruangan menjadi salah satu faktor penting yang harus diperhatikan dan
ditingkatkan oleh Kopi Q agar dapat terus mempertahankan dan meningkatkan
loyalitas pelanggan. Walaupun berdasarkan hasil dari penelitian ini menyatakan
bahwa banyak pelanggan sudah merasa puas dengan kenyamanan dan kebersihan
ruangan, Kopi Q tetap harus meningkatkan kenyamanan dan kebersihan ruangan
sehingga dapat meningkatkan loyalitas pelanggan. Tata letak dan dekorasi juga
perlu diperhatikan sehingga dapat lebih menarik konsumen dan meningkatkan
keunggulan bersaing.

3. Pernyataan “Saya tidak akan beralih kepada resto/café lain” merupakan skor
terendah dari variabel loyalitas pelanggan. Hal tersebut akan berdampak buruk
untuk perusahaan apabila tidak diselesaikan dengan baik. Pelanggan adalah kunci
keberlanjutan suatu usaha, maka harus ada strategi untuk mempertahankan
pelanggan. Salah satu cara untuk mempertahankan pelanggan adalah dengan
melakukan membership loyalty program. Membership loyalty program atau
program loyalitas pelanggan adalah sebuah program promosi yang dapat digunakan
perusahaan dengan tujuan untuk menciptakan hubungan jangka panjang yang saling

menguntungkan antara perusahaan dengan pelanggan. Pelanggan diharapkan
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melakukan pembelian berulang terhadap produk yang dijual Kopi Q. Contohnya
adalah ketika pelanggan melakukan pembelian Rp 50.000, maka akan mendapatkan
1 stamp di loyalty card. Setelah stamp terkumpul 10, maka pelanggan tersebut
berhak untuk menerima tawaran menarik dari Kopi Q seperti pemberian gratis 1
menu ataupun potongan harga.

Kualitas produk Kopi Q perlu dipertahankan dan terus ditingkatkan karena kualitas
produk di Kopi Q termasuk dalam kategori penilaian yang cukup tinggi. Pengaruh
kualitas pelayanan sangat penting dalam kemajuan usaha restoran, untuk
menciptakan kepuasan pelanggan. Sehingga, apabila kepuasan dan kepercayaan
pelanggan telah dinilai baik maka besar kemungkinan pelanggan untuk tetap loyal
kepada perusahaan. Oleh karena itu, Kopi Q harus menjaga dan meningkatkan
kualitas produk sehingga pelanggan dapat merasa puas dan tetap loyal.

Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan agar peneliti selanjutnya dapat
mengembangkan penelitian ini dengan meneliti faktor lain yang dapat
mempengaruhi loyalitas pelanggan, seperti kepercayaan, kepuasan, dan
kemudahan. Peneliti selanjutnya juga dapat menggunakan metode lain dalam
meneliti loyalitas pelanggan, misalnya melalui wawancara mendalam terhadap
pelanggan, sehingga informasi yang diperoleh dapat lebih mendalam daripada

kuesioner yang jawabannya telah tersedia.

6.3. Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan pada pengalaman langsung peneliti dalam melakukan proses penelitian

ini, terdapat beberapa keterbatasan yang dialami dan dapat menjadi beberapa faktor yang agar

dapat untuk lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti lain dalam lebih menyempurnakan

penelitiannya. Beberapa keterbatasan dalam penelitian tersebut, antara lain:

1.

Karena situasi dan kondisi saat ini dalam masa pandemi COVID-19, maka peneliti
tidak dapat melakukan seluruh pengambilan data secara langsung. Sehingga

pengambilan data juga dilakukan secara online melalui Google Form.

2. Objek penelitian hanya difokuskan di Kopi Q.

Masih terdapat beberapa responden yang mengisi kuesioner dengan tidak serius.
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