BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini akan menjadi bab terakhir pada penelitian ini, Bab V akan
dibagi menjadi dua subbab yaitu kesimpulan dan saran. Kesimpulan merupakan
rangkaian akhir dari penelitian yang akan memberikan hasil akhir setelah melalui
berbagai tahapan selama pengerjaan. Kesimpulan pun akan menjawab setiap
perumusan masalah dan tujuan penelitian yang sudah ditentukan pada awal
penelitian. Saran akan dibuat dan ditujukan kepada Kedai Indung, penulis,

maupun pembaca.

V.1 Kesimpulan
Dari hasil penelitian yang sudah melalui berbagai tahap selama beberapa

bulan, maka didapatkan beberapa kesimpulan. Hal ini tentunya membantu untuk
menjawab dari perumusan masalah yang dibuat pada Bab I, melalui hasil
pengumpulan dan pengolahan data yang dilakukan pada Bab lll serta usulan
perbaikan pada Bab IV. Kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitian ini sebagai
berikut.

1. Atribut dan level yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam memilih
tempat makan ditentukan berdasarkan hasil wawancara konsumen.
Setelah di rekapitulasi terdapat 7 atribut dan tiap atributnya memiliki level
yang berbeda-beda. Atribut dan level tersebut antara lain: rasa produk
(pedas, asin, manis), harga (<10rb, 10rb-20rb, 20rb-30rb, 30rb-40rb),
promosi/media pemasaran (food delivery apps (gofood, grabfood,
shopeefood), instagram, tiktok), promosi/potongan harga (paket
(makan+minum), beli beberapa porsi gratis makanan/minuman, voucher
makan dari aplikasi), tipe pemesanan (dine in, take away, pesan via
aplikasi), kebersihan (sangat bersih (kebersihan area makan, alat makan,
kamar mandi, pekerja, lingkungan sekitar), relatif bersih (kebersihan area
makan, alat makan, kamar mandi)), dan ciri khas makanan (snerek, baso

pedas, tidak ada ciri khas makanan).
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Usulan kombinasi atribut dan level yang disukai konsumen untuk datang
ke Kedai Indung berdasarkan metode Choice-Based Conjoint
menggunakan Sawtooth Software SMRT (market simulator). Nilai average
utilities dinyatakan bahwa level tersebut merupakan pilihan preferensi
mayoritas responden. Jika diurutkan nilai dari terbesar hingga terkecil
antara lain: rasa produk (asin - 33,78%), promosi media pemasaran (food
delivery apps (gofood, grabfood, shopeefood) - 32,23%), harga (10rb-20rb
- 28,13%), ciri khas makanan (snerek - 22,36%), kebersihan (sangat bersih
(kebersihan area makan, alat makan, kamar mandi, pekerja, lingkungan
sekitar) - 17,95%), tipe pemesanan (dine in - 5,44%), dan promosi
(potongan harga - 3,05%).
Hasil evaluasi kombinasi atribut dan level menggunakan market simulator
menunjukkan bahwa dari 7 konsep yang disimulasikan, nilai share of
preference paling besar ada pada usulan konsep. Jika diurutkan nilai dari
terbesar hingga terkecil antara lain: usulan konsep (30,59%), strategi
pemasaran 1 (18,92%), strategi pemasaran 4 (12,54%), strategi
pemasaran 5 (10,68%), strategi pemasaran 2 (10,03%), strategi
pemasaran 6 (9,67%), strategi pemasaran 3 (7,57%).
Usulan strategi pemasaran untuk Kedai Indung berdasarkan hasil Choice-
Based Conjoint menunjukkan bahwa Kedai Indung menyetujui usulan
perbaikan strategi pemasaran yang sudah dibuat. Terdapat 2 usulan
perbaikan strategi pemasaran yang dibuat dengan cara yang berbeda.
Nantinya usulan perbaikan tersebut akan ditunjukan kepada pihak Kedai
Indung dan Kedai Indung akan menentukan apakah akan menggunakan
usulan perbaikan tersebut atau tidak. Berdasarkan hasil diskusi Bersama
pihak kedai Indung disimpulkan bahwa.
a. Usulan Perbaikan Strategi Pemasaran 1
Untuk usulan perbaikan strategi pemasaran 1, memerlukan waktu
yang lama untuk mewujudkan semuanya karena usulan perbaikan
yang diberikan terlalu banyak. Hanya beberapa usulan perbaikan
yang dapat langsung dilakukan atau hanya memerlukan waktu

sebentar untuk mewujudkannya.
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V.2

Usulan Perbaikan Strategi Pemasaran 2

Untuk usulan perbaikan strategi pemasaran 2, konsepnya diterima
oleh Kedai Indung. Namun untuk isi konten tersebut perlu dibahas
dan disesuaikan lagi oleh pihak Kedai Indung. Kedai Indung
menyatakan bahwa menyukai desain yang dibuat dan kombinasi
atribut yang dilakukan. Saran untuk melakukan IG Ads pun
diterima, namun hal tersebut memerlukan waktu untuk

memahaminya dan tentunya memakan biaya.

Setelah melakukan penelitian tentunya penelitian ini belum sempurna dan

masih terdapat kekurangan. Maka dari itu dibuatnya saran agar penelitian

selanjutnya dapat mempelajari dan memperbaiki kekurangan tersebut. Saran

ditujukan kepada pihak Kedai Indung, penulis, maupun pembaca agar kedepan

proses penelitian dapat berjalan dengan baik. Saran yang diberikan dalam

penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut.

1.

Kedai Indung dapat menerapkan hasil usulan strategi pemasaran yang
diberikan.

Dalam menentukan atribut dan level berdasarkan preferensi konsumen
dapat menggunakan faktor lain yang mempengaruhi preferensi konsumen.
Dapat melakukan penelitian mengenai pengukuran efektivitas dari usulan

strategi pemasaran terhadap Kedai Indung sebagai penelitian selanjutnya.
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