BAB 4
KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari penelitian yang dilakukan serta pembahasan yang
dijelaskan pada bab sebelumnya mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Loyalitas Pelanggan Mie Gacoan, Setiabudi, peneliti menarik beberapa kesimpulan
sebagai berikut:
1. Peneliti mendapatkan bahwa variabel bauran pemasaran yang terdiri dari
produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion), orang (people),
proses (process), dan bukti fisik (physical evidence) memiliki sig 0,000 sehingga
semua variabel bauran pemasaran secara simultan atau bersama-sama mempengaruhi
terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dapat diartikan bahwa, ketika produk yang
ditawarkan semakin berkualitas, harga yang terjangkau, tempat yang strategis, promosi
yang menarik, karyawan yang interaktif, proses yang tertata rapih dan cepat, dan bukti
fisik yang memadai, maka akan meningkatkan loyalitas pelanggan di restoran ini.
2. Terdapat variabel bauran pemasaran yang paling berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas pelanggan karena memiliki nilai signifikan lebih kecil dari nilai
probabilitas 0,10 yaitu promosi dengan nilai 0,007, variabel produk memiliki nilai
0,072 dan bukti fisik dengan nilai 0.066. Maka penelitian ini menunjukan bahwa
hampir seluruh konsumen Mie Gacoan Setiabudi tertarik terhadap produk, promosi,

dan bukti fisik yang di tawarkan oleh Mie Gacoan Setiabudi. Yang dapat diartikan
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bahwa semakin baik promosi yang dilakukan oleh restoran, produk yang ditawarkan,
dan juga bukti fisik yang baik, maka akan semakin meningkatkan loyalitas pelanggan

terhadap restoran ini.

4.2 Rekomendasi
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang penulis paparkan di atas,

maka penulis mengaujukan beberapa rekomendasi dan saran yang diharapkan dapat
menjadi sebuah acuan bagi perusahaan dalam meningkatkan kinerjanya, yaitu:
1. Bagi Mie Gacoan Setiabudi

Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan, variabel promosi terbukti
mempunyai pengaruh yang paling besar dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan
Mie Gacoan Setiabudi. Hal ini terbukti dengan banyaknya konten promosi restoran ini
yang viral di sosial media seperti Tiktok dan Instagram. Namun, ide konten promosi
yang viral tidak akan bertahan lama atau sustainable dalam jangka waktu yang panjang
karena adanya perkembangan pola konsumsi masyarakat serta perkembangan
pemasaran yang berubah. Sehingga restoran ini perlu meningkatkan serta
memperhatikan lagi faktor produk, harga, tempat, bukti fisik dan orang. Restoran dapat
meningkatkan dari segi variasi produk, hingga peningkatan pelayanan yang diberikan
oleh karyawan agar kegiatan penjualan Mie Gacoan dapat berjalan secara cepat dan
efisien. Restoran juga dapat meningkatkan faktor proses, dan bukti fisik yang dilakukan
melalui peningkatan kegiatan transasksi. Hal ini perlu diperhatikan agar transaksi dapat

berjalan cepat dan efisien. Lalu, restoran juga perlu meningkatkan lagi fasilitas
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pendukung restoran seperti tempat cuci tangan dan toilet. Sehingga pelanggan atau
konsumen dapat merasa nyaman dan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.
2. Bagi peneliti selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengembangkan penelitian ini, diharapkan
agar dapat menambahkan lagi kajian referensi, serta menambahkan variabel bauran
pemasaran lainya melalui bauran pemasaran 9P’s seperti people opinion dan power
serta mengembangkan kembali item-item pertanyaan bauran pemasaran disesuaikan
dengan keadaan restoran secara terkini. Hal ini penulis tujukan agar hasil penelitian

dapat menjadi lebih sempurna dan bermanfaat bagi restoran.

4.3 Implikasi

Berdasarkan dari hasil penelitian yang peneliti lakukan terhadap restoran Mie
Gacoan Setiabudi ini membuktikan bahwa variabel bauran pemasaran yang terdiri atas
promosi secara signifikan memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan
dibandingkan dengan variabel bauran pemasaran lainya yaitu produk, harga, tempat,
orang, proses, bukti fisik. Melalui hasil penelitian tersebut, Mie Gacoan Setiabudi perlu
memperhatikan dan meningkatkan lagi faktor promosi yang memiliki pengaruh
signifikan terhadap restoran ini agar dapat mempertahankan loyalitas pelanggan secara
baik.

Melalui peningkatan promosi restoran yang baik di sosial media, iklan, hingga
rekomendasi secara individu oleh pelanggan yang pernah mencoba dapat

menumbuhkan loyalitas antara pelanggan dan Mie Gacoan Setiabudi. Peningkatan
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tersebut dapat memberikan keuntungan bagi restoran ini karena berpotensi
mendapatkan pelanggan baru yang ingin mencoba secara langsung produk yang dijual
oleh Mie Gacoan Setiabudi. Maka dari itu, dengan memperhatikan hal tersebut dengan
baik, loyalitas pelanggan akan terbentuk. Serta, restoran juga perlu meningkatkan
faktor-faktor yang belum memiliki pengaruh secara signifikan agar restoran

mendapatkan loyalitas pelanggan dengan pasar yang lebih luas.
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