BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dapat dirumuskan
kesimpulan sebagai berikut :

1. Terdapat tiga elemen bauran pemasaran pada UMKM makanan dan
minuman umat Gereja Katolik Santo Paulus Bandung yang menurut
konsumen sudah baik yaitu produk, harga, dan tempat. Berdasarkan
penilaian konsumen, bauran pemasaran produk memiliki nilai rata-rata 3.68
dengan nilai terbesar mengenai produk yaitu produk memiliki cita rasa yang
enak. Hal tersebut berarti produk yang ditawarkan oleh UMKM makanan
dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus Bandung sudah baik. Bauran
pemasaran harga memiliki nilai rata-rata 3.59 dengan nilai terbesar
mengenai harga yaitu harga sesuai dengan manfaat produk. Bauran
pemasaran tempat memiliki nilai rata-rata 3.94 dengan nilai terbesar
mengenai tempat yaitu pengiriman produk dilakukan dengan tepat waktu.
Sementara itu, bauran pemasaran promosi merupakan satu-satunya variabel
yang dinilai kurang baik oleh konsumen dengan nilai rata-rata 3.24 dengan
nilai terendah mengenai promosi yaitu produk sering diiklankan melalui
media sosial facebook. Hal tersebut berarti promosi yang dilakukan oleh
UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus Bandung
belum maksimal dan perlu untuk ditingkatkan.

2. Berdasarkan penilaian konsumen mengenai niat beli ulang, konsumen
kurang setuju untuk berniat melakukan pembelian ulang. Dalam hal
penilaian mengenai konsumen mempunyai niat untuk membeli produk
kembali dengan jumlah yang sama diketahui bahwa konsumen setuju
memiliki niat untuk membeli produk kembali dengan jumlah yang sama,
namun dalam hal penilaian mengenai konsumen memiliki niat untuk

membeli kembali dengan menambah jumlah produk dan menambah
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intensitas pembelian produk diketahui bahwa konsumen kurang setuju
untuk berniat melakukan pembelian ulang dengan menambah jumlah
produk dan intensitas pembelian produk.

3. Berdasarkan hasil uji F diketahui bahwa elemen bauran pemasaran
berpengaruh bersamaan terhadap niat beli ulang konsumen. Oleh karena itu,
pemilik UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus perlu
untuk memperhatikan bauran pemasaran yang telah ada dan terus
melakukan perbaikan pada bauran pemasaran yang ada untuk meningkatkan
niat beli ulang konsumen.

4. Bauran pemasaran produk, harga, dan promosi menurut hasil uji t
mempunyai pengaruh individual pada niat beli ulang konsumen. Hanya saja
bauran pemasaran tempat secara individual tidak berpengaruh terhadap niat
beli ulang konsumen. Faktor utama yang menyebabkan elemen place secara
individual tidak memiliki pengaruh terhadap niat beli ulang konsumen
dikarenakan saat ini pengiriman produk makanan dan minuman sangat
terbantu dengan adanya aplikasi pengantaran online seperti Gosend dan
Grab Delivery apabila pengiriman barang di dalam kota, sementara itu
apabila konsumen berada di luar kota pengiriman dapat dilakukan
menggunakan ekspedisi, sehingga bauran pemasaran place atau saluran
distribusi tidak berarti lagi bagi konsumen. Konsumen tidak mempedulikan
jarak antara tempat makanan dan minuman UMKM tersebut diproduksi
dengan lokasi dimana konsumen tersebut berada, asalkan tarif ongkos kirim
masih termasuk dalam batas wajar, maka konsumen akan tetap memenuhi

kebutuhan pokoknya dengan membeli makanan dan minuman tersebut.

5.2. Saran

Berdasarkan hasil penilaian konsumen terhadap bauran pemasaran pada
UMKM makanan dan minuman umat Gereja Katolik Santo Paulus Bandung

maka peneliti memberikan masukan sebagai berikut :

1. Pada elemen promosi yang berdasarkan hasil penilaian konsumen masih

kurang baik dalam hal media promosi yang digunakan serta jenis promo
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yang ditawarkan oleh konsumen. Penulis memberikan saran terhadap media
promosi yang digunakan dalam mempromosikan produk makanan dan
minuman yaitu menurut survey yang telah dilakukan oleh beritasatu.com
diketahui bahwa masyarakat Indonesia paling banyak menggunakan
Youtube, Whatsapp pada peringkat kedua, Instagram pada peringkat ketiga,
dan Facebook pada peringkat keempat. Hal tersebut dapat dimanfaatkan
oleh pemilik UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus
Bandung untuk mempromosikan produk makanan dan minuman pada
platform tersebut. Pemilik UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik
Santo Paulus Bandung dapat bekerja sama dengan food blogger makanan
dan minuman di Bandung sehingga mereka dapat membantu pemilik
UMKM untuk mempromosikan dan mengunggah nya di Youtube,
Instagram, Facebook, atau Tiktok. Pemilik UMKM dapat membayar
sejumlah uang dan memberikan produk makanan atau minuman yang akan
diulas oleh food blogger tersebut. Produk makanan atau minuman yang
cocok untuk diulas oleh food blogger yaitu produk kue yang bisa dijadikan
hampers atau konsumsi pribadi, produk minuman, aneka keripik. Bagi
pemilik UMKM yang menjual masakan rumah akan sangat cocok apabila
produk makanan tersebut dikemas menjadi rice bowl atau dikemas dengan
kemasan yang menarik sehingga dapat diulas oleh food blogger tersebut dan
dapat ditawarkan sebagai hampers atau konsumsi pribadi. Selain itu juga
untuk meningkatkan niat beli ulang konsumen dapat disarankan kepada
pemilik UMKM untuk membuat konten yang menarik dalam
mempromosikan produk seperti penggunaan foto produk disertai dengan
informasi produk yang menggugah konsumen untuk membeli produk
tersebut. Pemilik UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo
Paulus Bandung harus dengan rajin dan konsisten untuk mempromosikan
produknya pada media sosial yang banyak digunakan oleh masyarakat.
Menurut Beritasatu.com untuk target pasar kalangan muda hingga dewasa
pada rentang umur 18 hingga 35 tahun pemilik UMKM dapat
mempomosikan produk makanan atau minuman melalui media sosial

youtube, instagram, dan facebook. Sedangkan untuk semua kalangan,
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pemilik UMKM dapat mempromosikan produk melalui Whatsapp. Penulis
juga memberikan saran mengenai jenis promo yang seharusnya dilakukan
oleh pemilik UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus
Bandung. Promosi saja tidak cukup untuk memikat konsumen terhadap
produk yang ditawarkan, pemilik UMKM juga perlu untuk memberikan
promo baik berupa potongan harga, melakukan giveaway, atau bundling
product. Sales promotion tersebut dapat dilakukan oleh pemilik UMKM
misalnya ketika hari-hari besar tertentu seperti saat menjelang Natal,
pemilik gencar melakukan promosi produk dengan menawarkan paket
hampers Natal. Hal tersebut dapat dilakukan bagi pemilik UMKM yang
menjual aneka kue kering, aneka kue bolu, aneka masakan rumah. Pemilik
juga dapat menyertakan potongan harga atau bundling product apabila
konsumen membeli produk lebih dari 1. Selain itu juga potongan harga,
giveaway, dan promosi lainnya dapat dilakukan ketika tanggal cantik seperti
tanggal 2 bulan 2, atau ketika tanggal 25 sampai akhir bulan yang
merupakan tanggal gajian bagi para karyawan. Hal tersebut merupakan
salah satu cara untuk menarik konsumen agar membeli produk. Selain itu,
kepuasan konsumen terhadap produk yang telah dibeli dapat memunculkan
niat beli ulang konsumen tersebut. Selain itu juga pemilik UMKM dapat
secara personal menawarkan produk makanan atau minuman kepada
konsumen. Untuk meningkatkan niat beli ulang konsumen juga dapat
dilakukan dengan pembuatan database bagi masing-masing pemilik
UMKM sehingga dapat tercatat konsumen yang pernah membeli produk
sehingga dapat terjalin hubungan yang erat dengan konsumen dan
membentuk nilai pada konsumen tersebut. Database tersebut dapat
membantu pemilik UMKM dalam menawarkan produk secara personal
kepada konsumen. Penawaran personal dapat dilakukan dengan
memberikan informasi mengenai khasiat produk, komposisi produk, promo
yang mungkin sedang berlangsung sehingga konsumen dapat memperoleh
informasi lebih mengenai produk dan melakukan pembelian produk
tersebut. Penawaran personal dapat dilakukan dengan cara broadcast
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message melalui Whatsapp, Direct Message melalui Whatsapp atau

Instagram.

. Untuk elemen bauran pemasaran lainnya seperti produk, harga, dan tempat
yang sudah baik di mata konsumen juga perlu diperhatikan oleh pemilik
UMKM makanan dan minuman Gereja Katolik Santo Paulus Bandung
sehingga dapat meningkatkan niat beli ulang konsumen. Pada elemen
produk, pemilik UMKM makanan dan minuman dapat meningkatkan
variasi makanan atau minuman pada UMKM yang dimilikinya, hal tersebut
dikarenakan saat ini semakin banyak pesaing yang muncul dalam usaha
kuliner, ditambah lagi dengan pandemi Covid 19 yang sedang berlangsung
yang menyebabkan banyak masyarakat yang bekerja dari rumah dan
cenderung untuk menggunakan media sosialnya untuk berbelanja online
baik makanan atau minuman maupun barang lainnya. Pada elemen tempat
atau saluran distribusi juga pemilik UMKM makanan atau minuman perlu
untuk memikirkan bagaimana agar produknya dapat dijangkau oleh
konsumen. Pemilik UMKM yang produknya dapat dikirimkan sampai ke
luar kota sebaiknya memilih produk mana saja yang dapat divakum dan
masih dapat dinikmati oleh konsumen setelah sampai di tempat tujuan.
Produk seperti kue basah, masakan rumah yang dapat digoreng atau
dihangatkan sendiri oleh konsumen apabila ingin dikirim ke luar kota
sebaiknya disajikan dalam keadaan beku atau belum digoreng, sehingga
dapat tahan lebih lama dalam perjalanan. Sedangkan untuk pengiriman
dalam kota dapat dilakukan menggunakan gosend atau grab delivery yang
dapat memudahkan konsumen. Saran lain yang dapat diberikan oleh penulis
yaitu, pemilik UMKM makanan atau minuman Gereja Katolik Santo Paulus
Bandung perlu mencoba untuk menjadi mitra Gojek, Grab, atau Shopee
yang saat ini banyak sekali masyarakat menggunakan ketiga aplikasi
tersebut untuk memesan makanan. Selain kepraktisan yang didapat oleh
konsumen, ketiga aplikasi tersebut juga selalu bersaing untuk memberikan
diskon agar menarik konsumen untuk membeli produk tersebut. Selain itu
juga pemilik UMKM dapat mempertimbangkan untuk menggunakan jasa

pengiriman barang selain gojek dan grab seperti Lalamove, Mr Speedy, dan
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jasa pengiriman lainnya untuk mengurangi biaya pengiriman bagi
konsumen. Pada elemen harga, pemilik UMKM makanan dan minuman
juga perlu untuk menetapkan harga yang dapat bersaing dengan pesaing
lainnya dan tentunya bauran pemasaran produk, tempat, dan promosi pada
UMKM tersebut harus memiliki keunggulan kompetitif dari pesaing pada
bidang usaha tersebut.

. Variabel independent pada penelitian ini hanya terbatas pada bauran
pemasaran, padahal mungkin saja masih banyak variabel-variabel lain yang
mempengaruhi variabel dependent nya yaitu niat beli ulang konsumen. Hal
tersebut diperkuat dengan hasil Adjusted R Square pada tabel 16 yaitu
sebesar 29,1 % variabel bauran pemasaran mempengaruhi niat beli ulang,
sedangkan 70,9 % sisanya variabel terikat (niat beli ulang) dipengaruhi oleh
variabel lain di luar penelitian ini. Maka untuk penelitian-penelitian
selanjutnya dapat dipertimbangkan variabel-variabel lain  yang

mempengaruhi niat beli ulang konsumen.
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