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BAB 5  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan dalam penelitian ini, dapat disimpulkan 

bahwa terjadi perubahan pola konsumsi dari konsumen Rumah Makan AD saat 

ini, dimana 62,8% dari total responden lebih memilih makanan yang sehat dan 

alami setelah adanya pandemi COVID-19 dan 67,4% dari total responden 

mengkhawatirkan efek samping dari makanan terhadap kesehatan dan imunitas 

mereka. Selain itu, frekuensi responden dalam mengonsumsi makanan junk food 

juga mengalami penurunan. Hal ini ditunjukkan dengan distribusi data frekuensi 

yang semakin mendekati angka 0 (tidak pernah). 

Sementara, preferensi konsumen Rumah Makan AD berdasarkan 

dimensi varian adalah konsumen lebih menyukai rumah makan yang menawarkan 

banyak produk serta banyak varian dalam menunya. Hal ini dikarenakan mereka 

dapat memilih produk serta varian yang paling sesuai dengan keinginan mereka. 

Selain itu, konsumen Rumah Makan AD juga tidak terlalu mengikuti 

perkembangan tren makanan yang sedang naik daun, tetapi justru memilih untuk 

mengonsumsi produk tradisional yang telah diketahui cita rasanya dibandingkan 

mencoba makanan yang sedang tren, karena dianggap belum tentu memiliki cita 

rasa yang memuaskan.  

Berdasarkan dimensi harga, preferensi mayoritas konsumen Rumah 

Makan AD tidak terlalu mementingkan harga, tetapi lebih mengutamakan kualitas 
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produk makanan yang baik. Meskipun begitu, hampir seluruh responden tetap 

mencari promo ketika akan membeli suatu produk makanan. Sehingga, promo 

menjadi salah satu pertimbangan dalam keputusan pembelian produk makanan, 

khususnya bagi konsumen yang berusia muda. Sebesar 46,8% responden muda 

yang berusia 18 hingga 25 tahun memilih menunda membeli makanan yang 

mereka inginkan apabila sedang tidak ada promo yang tersedia. Sementara, hanya 

28,2% responden diatas 26 tahun yang memilih menunda membeli makanan yang 

mereka inginkan apabila sedang tidak ada promo yang tersedia. 

Berdasarkan dimensi kualitas dan keamanan, sebesar 87,2 % dari total 

responden memperhatikan dan mempertimbangkan rating suatu rumah makan di 

aplikasi online sebelum mereka memutuskan untuk membeli produk di suatu 

rumah makan. Sehingga hal ini menjadi penting untuk dipertimbangkan oleh 

Rumah Makan AD. Sementara, kemasan tidak terlalu menjadi fokus utama, 

karena hanya sebagian dari total responden yang memerhatikan kemasan yang 

diberikan dari suatu rumah makan. Selain itu, sebesar 62,8% dari total responden 

mempertimbangkan kebersihan rumah makan sebelum memutuskan untuk 

membeli produk makanan di rumah makan tersebut. Tetapi 42,8% dari total 

responden masih dapat mentoleransi kebersihan rumah makan selama 

menawarkan cita rasa makanan yang enak dan sesuai preferensi mereka. Selain 

itu, sebesar 53,9% dari total responden mempertimbangkan letak lokasi rumah 

makan tersebut sebelum membeli produk makanannya, karena letak lokasi rumah 

makan dianggap dapat mempengaruhi kebersihan dari rumah makan tersebut. 
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Berdasarkan dimensi pelayanan, sebesar 79,1% dari total responden 

mempertimbangkan aspek pelayanan dari sisi keramahan dan 88,4% dari total 

responden mempertimbangkan aspek pelayanan dari sisi kecepatan sebagai salah 

satu preferensi mereka dalam memilih suatu rumah makan. Sehingga, hal 

pelayanan menjadi hal penting yang harus diperhatikan oleh Rumah Makan AD 

dan juga menandai bahwa konsumen akan berekspektasi tinggi terhadap 

pelayanan disuatu rumah makan. Selain itu, kemudahan akses dalam memesan 

produk makanan juga menjadi penting bagi 89,5% responden. Hal ini 

diakibatkan karena kemajuan teknologi, sehingga membuat cara memesan 

makanan menjadi semakin praktis, dan mereka malas untuk kembali ke cara 

konvensional 

Berdasarkan dimensi branding, sebesar 59,3% dari total responden 

mempertimbangkan merek atau brand dari suatu rumah makan sebelum 

melakukan pembelian produk makanan di rumah makan tersebut. Sehingga, 

penting bagi rumah makan untuk membangun merek atau brand mereka dengan 

baik. Tetapi, sebesar 52,3% dari total responden masih memungkinkan untuk 

mencoba makanan dari merek rumah makan yang tidak diketahui sebelumnya, 

apalagi pembeliannya dilakukan melalui aplikasi pemesanan makanan berbasis 

online. Selain itu, sebesar 65,1% dari total responden menganggap bahwa mereka 

adalah pelanggan yang loyal terhadap suatu merek rumah makan. Meskipun 

begitu, mereka tetap tidak menutup pintu untuk mencoba produk makanan lain, 

tetapi tetap secara berkala membeli produk makanan dari restoran yang telah 

mereka sukai. Selain itu, promosi rumah makan di berbagai media promosi juga 
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tidak begitu menjadi poin penting bagi konsumen Rumah Makan AD. Selain itu, 

sebesar 32,5% dari total responden yang mempertimbangkan konten media sosial, 

jumlah followers, dan review influencer atau KOL terhadap merek rumah makan. 

Hal ini dikarenakan, konten media sosial dan review influencer merupakan 

sesuatu yang dapat direkayasa, sehingga konsumen lebih percaya dan 

mempertimbangakan rating pada aplikasi online sebagai perbandingan, karena 

didasarkan kepada pengalaman nyata konsumen yang telah mencoba rumah 

makan tersebut sebelumnya. 

Persepsi konsumen Rumah Makan AD terhadap strategi bersaing yang 

diterapkan Rumah Makan AD cenderung mengarah ke strategi diferensiasi dan 

telah sesuai dengan apa yang dilakukan oleh Rumah Makan AD selama ini. Hal 

ini ditunjukkan dengan persepsi mereka bahwa produk Rumah Makan AD 

merupakan produk makanan yang unik dan tidak banyak dimiliki oleh rumah 

makan lain. Selain itu, produk Rumah Makan AD juga memiliki kualitas yang 

baik dan diatas rata-rata kompetitornya. Selain itu, menurut mereka Rumah 

Makan AD juga tidak menawarkan harga yang murah dibandingkan 

kompetitornya, sehingga konsumen menilai bahwa Rumah Makan AD 

mengutamakan kualitas produk dibandingkan harga yang murah. Selain itu, 

produk yang ditawarkan oleh Rumah Makan AD juga dapat diterima oleh seluruh 

kalangan sebagai ciri dari strategi diferensiasi.  

Setelah mengetahui pola konsumsi, preferensi, serta persepsi konsumen 

Rumah Makan AD, dapat terlihat hal-hal yang menjadi keunggulan, kelemahan, 

peluang, serta ancaman bagi Rumah Makan AD. Hal-hal tersebut yang dapat 
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dianalisis dan kemudian dijadikan usulan strategi untuk Rumah Makan AD dapat 

bersaing dengan kompetitornya.  

Keunggulan yang dimiliki oleh Rumah Makan AD antara lain memiliki 

produk unggulan yang unik, khas, dan tidak banyak kompetitor yang menjual 

produk serupa. Lalu, brand yang sudah diketahui oleh banyak orang. Lalu, 

memiliki rating yang tergolong baik di aplikasi pemesanan makanan berbasis 

online. Lalu, memiliki letak lokasi rumah makan yang baik dan layak. Terakhir, 

kualitas produk dan pelayanan yang baik berdasarkan penilaian dari responden.  

Sementara, kelemahan yang dimiliki oleh Rumah Makan AD antara 

lain, produk yang ditawarkan tidak memiliki variasi yang banyak dan pengelolaan 

media sosial yang kurang baik untuk wadah promosi dan berhubungan dengan 

konsumen.  

Semantara, peluang yang dimiliki oleh Rumah Makan AD antara lain,  

masyarakat masih memiliki keberanian untuk membeli makan diluar, banyak 

responden yang masih memiliki frekuensi pembelian produk Rumah Makan AD 

hanya sekali dalam sebulan, dan peluang membangun konten promosi terkait gizi 

dan kesehatan.  

Sementara, ancaman yang dimiliki oleh Rumah Makan AD adalah 

munculnya berbagai kompetitor baru yang menjual produk olahan ayam, dengan 

berbagai variasi.  
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5.2 Saran 

Berdasarkan pembahasan dalam penelitian ini, terdapat beberapa saran 

atau usulan strategi yang dapat diterapkan oleh Rumah Makan AD untuk bersaing 

di dalam industrinya. Pertama, Rumah Makan AD dapat membangun sistem 

membership untuk meningkatkan frekuensi pembelian konsumen Rumah Makan 

AD dalam satu bulan dan juga meningkatkan loyalitas konsumen, melalui 

berbagai promo menarik bagi konsumen yang terdaftar sebagai member Rumah 

Makan AD. 

Kedua, Rumah Makan AD dapat mengembangkan promosi melalui 

sistem referal untuk meningkatkan jumlah konsumen Rumah Makan AD, karena 

lebih efektif dibandingkan promosi menggunakan media iklan. Sistem referal 

memungkinkan konsumen melakukan promosi word of mouth, sehingga dapat 

lebih dipercaya oleh calon konsumen lain yang mendengar promosi tersebut. 

Ketiga, Rumah Makan AD dapat menonjolkan keunikan produk, brand 

yang terkenal, rating rumah makan, letak lokasi yang baik, dan juga kualitas 

produk serta pelayanan yang baik sebagai keunggulan rumah makan dalam 

promosinya. Hal tersebut penting untuk dilakukan agar dapat meningkatkan rasa 

percaya konsumen terhadap Rumah Makan AD. 

Keempat, Rumah Makan AD dapat bekerja sama dengan agensi 

pemasaraan eksternal untuk membuat konten promosi di media sosial terkait 

edukasi mengenai gizi makanan. Hal ini dapat dilakukan mengingat masyarakat 

terus meningkatkan pengetahuan mereka akan gizi makanan dan kesehatan, 
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sehingga konten-konten terkait hal tersebut dapat menjadi konten pemasaran yang 

menarik untuk masyarakat dan juga mempromosikan bahwa produk makanan dari 

Rumah Makan AD merupakan produk yang bergizi baik dan aman untuk 

Kesehatan. 

Kelima, Rumah Makan AD dapat mengembangkan inovasi menu dan 

sambal baru yang cocok dengan menu Rumah Makan AD. Menciptakan variasi 

sambal baru ini diharapkan dapat menyesuaikan dengan permintaan dan 

preferensi rasa masyarakat masa kini, tetapi masih tetap menggunakan produk 

ayam goreng khas mereka sebagai produk utama dan andalan. 

Keenam, Rumah Makan AD meningkatkan customer engagement 

melalui media sosial sehingga konsumen terasa lebih dekat dengan Rumah Makan 

AD dibandingkan kompetitor. Selain itu pemanfaatan media sosial juga tidak 

memerlukan biaya yang besar, tetapi bisa menjangkau konsumen dengan cukup 

luas.  
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