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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian kualitatif dengan menggunakan teknik 

wawancara dan kuesioner yang telah dilaksanakan di tempat kopi Portarama Coffee 

Bandung dapat diambil kesimpulan. Kesimpulan tersebut akan dijabarkan sebagai 

berikut. 

1. Strategi pemilihan lokasi Portarama Coffee dengan target pasarnya memiliki 

kecocokan dengan ingin mengunjungi Portarama Coffee. Dengan cluster 

sampling kuesioner yang disebarkan, responden menjawab dengan positif ingin 

mengunjungi tempat kopi tersebut, dan adanya kesesuaian deskriptif antara 

Portarama Coffee dengan target pasarnya berdasarkan delapan faktor utama 

dalam dimensi strategi lokasi pada industri jasa yang ke delapan faktor memiliki 

hubungan antara konsumen pada lokasi yang sama dengan keberadaan tempat 

kopi, fisik bangunan, harga, dan produk dari Portarama Coffeeh. 

2. Karakteristik demografis sekitar Portama Coffee yang terdiri antara universitas, 

kantor, toko-toko, dan rumah-rumah merupakan target pasar yang dituju oleh 

Portarama Coffee seperti mahasiswa/mahasiswi dan perkantoran daerah sekitar 

yang berumur antara usia 22 tahun – 30 tahun, secara keseluruhan kuesioner 

keputusan yang akan dilakukan terhadap Portama Coffee berada dalam kategori 

“tinggi”. Dapat disimpulkan bahwa keberadaan tempat kopi Portarama Coffee 
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sudah sesuai dengan mahasiswa/mahasiswi dan perkantoran yang berusia antara 

22 tahun – 30 tahun didaerah sekitar tersebut ingin mengunjungi tempat kopi 

Portama Coffee dan akan merekomendasikan tempat kopi Portarama Coffee 

kepada orang lain. Keberadaan Portarama Coffee 

3. Strategi lokasi dari Portarama Coffee untuk menjangkau demografis sekitarnya 

berdasarkan daya tarik keunikan dan kualitas fisik bangunan Portarama Coffee, 

secara keseluruhan jawaban dari kuesioner keunikan dan kualitas fisik dari 

Portama Coffee berada dalam kategori “tinggi”. Dapat disimpulkan bahwa 

target pasar yang dituju menilai Portama Coffee memiliki keunikan dan kualitas 

fisik bangunan yang nyamanan. 

6.2. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian, peneliti mengajukan beberapa saran untuk 

mengembangkan usaha tempat kopi. Saran tersebut antara lain sebagai berikut. 

1.  Berdasarkan kuesioner keputusan yang akan dilakukan terhadap Portama 

Coffee untuk mengunjungi dan merekomenasikan kepada orang lain, agar 

Portarama Coffee tidak hanya mendapatkan konsumen baru, namun tetap 

menjaga konsumen lama yang akan mengunjungi kembali secara konsisten. 

2. Menambah jumlah parkir untuk kendaraan roda empat, agar target pasar yang 

mengendarai kendaraan roda empat dapat lebih banyak dan tidak memakan 

bahu jalan apabilan ingin berkembang dengan kehadiran konsumen yang lebih 

banyak. 
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3. Memiliki pegawai yang khusus untuk mengambil bahan baku atau mengambil 

sendiri pemilik dari Portama Coffee tersebut, karena pegawai yang bekerja 

sebagai barista dan kasir bisa fokus pada pekerjaannya tersebut untuk tidak ada 

waktu kosong pada saat operasi sedang berlangsung, jarak yang cukup jauh 

yaitu 4,3KM dan ada waktu menunggu produk bahan baku datang yang bisa 

menyebabkan kosongnya pegawai yang bekerja, karena pada saat jam makan 

siang merupakan waktu istirahat kantor sekitarnya. 

4. Memberikan visual yang lebih terlihat seperti papan atau tanda bahwa ada 

tempat kopi pada daerah tersebut untuk membuat konsumen mengetahui 

keberadaan tempat kopi tersebut. 

5. Membuat event acara seperti live music atau sharing talk oleh pencinta kopi 

yang professional setiap bulan minimal satu kali, untuk membuat daya tarik 

yang lebih untuk mendapatkan konsumen-konsumen baru dengan cara 

memasarkan melalui akun online pribadi dari pemilik Portarama Coffee dan 

para pegawainya. 

6. Melatih barista tempat kopi kepada yang lebih ahli, untuk mendapatkan kualitas 

kopi yang lebih baik. Untuk lebih menarik peminat pencinta kopi untuk 

mencicipi kopi dari Portarama Coffee. 
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