BAB IV
PENUTUP

4.1. Kesimpulan

Pembahasan yang disampaikan mengenai “pengaruh place, price, product

dan promotion terhadap minat beli konsumen di Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi”

memberikan kesimpulan berikut

1.

Place memberikan pengaruh terhadap Purchase Intention konsumen di Kedai
Kopi Polaris 45 Cimahi. Hasil tersebut disebbakan karena Kedai Kopi Polaris

45 memiliki tempat yang mudah diakses dan ditemukan.

. Price memberikan pengaruh terhadap Purchase Intention konsumen di Kedai

Kopi Polaris 45 Cimahi. Hasil tersebut disebabkan karena konsumen
menganggap harga Kopi Polaris 45 cukup terjangkau bagi konsumen

Product memberikan pengaruh terhadap Purchase Intention konsumen di
Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi. Hasil tersebut disebabkan karena konsumen
menganggap bahwasanya produk yang diperjualbelikan di Kedai Kopi Polaris

45 termasuk kedalam makanan yang sehat

. Promotion memberikan pengaruh terhadap Purchase Intention konsumen di

Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi. Hasil tersebut disebbakan karena promosi yang
dilakukan oleh Kedai Kopi Polaris 45 memberikan dorongan kepada

konsumen untuk membeli produk di Kedai tersebut.

. Place, Price Product dan Promotion memberikan pengaruh terhadap

Purchase Intention konsumen di Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi. Hal tersebut
disebabkan karena semua variabel independen merupakan unsur terpenting
dalam pemasaran Kedai Kopi Polaris 45 dimana hal ini tentunya membawa

dampak yang baik bagi minat konsumen.

4.2. Rekomendasi
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4.3.

Berdasarkan hasil pembahasan, analisa dan simpulan yang dilakukan,

maka dalam penelitian ini peneliti memberikan rekomendasi kepada Kedai Kopi

Polaris 45 Cimahi. Beberapa rekomendasi tersebut yaitu

1.

Peningkatan Kualitas Produk (Product). Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi
hendaknya terus meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan khususnya
berkaitan dengan produk andalan yang diusung oleh Kedai Kopi Polaris 45
Cimahi.

. Manajemen Strategis Harga (Price). Kedai Kopi Polaris 45 Cimabhi

hendaknya kembali melakukan analisa dengan menggunakan toeri STP.
Penggunaan pendekatan STP untuk penetapan harga di Kedai Kopi Polaris 45
Cimahi akan membantu menciptakan strategi yang lebih terfokus, memahami
kebutuhan konsumen, dan memaksimalkan nilai yang diberikan kepada
berbagai segmen pasar. Ini juga dapat membantu dalam membangun citra
merek yang kuat dan mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar kopi
lokal.Hal ini dilakukan demi memahami kembali posisi Kedai Kopi Polaris
45 Cimahi di kalangan konsumennya sehingga penentuan harga produk bisa

dilakukan dengan tepat.

. Penyediaan Promosi yang Efektif (Promotion). Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi

hendaknya meningkatkan promosi mellaui interaksi dengan konsumen.
Interaksi ini bisa dilakukan secara online sehingga pemanfaatan media sosial
Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi bisa dilakukan mengingat saat ini konsumen
tidak bisa lepas dari sosial media.

Implikasi

Hasil keseluruhan menunjukkan bahwa variabel-variabel yang terkait

dengan pemasaran (Product, Price, Place, dan Promotion) secara positif

memengaruhi Purchase Intention. Oleh karena itu, Kedai Kopi Polaris 45 Cimahi

dapat mempertimbangkan untuk mengoptimalkan strategi pemasarannya yaitu

dengan meningkatkan promosi. Beberapa hal yang bisa dilakukan yaitu:
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1. Bekerjasama dengan influencer demi memasarkan Kedai Kopi dalam rangka
bersaing dengan kedai kopi lainnya yang sudah lebih dulu memulai
memasarkan diri melalui media sosial.

2. Mengikuti berbagai event yang bisa membesarkan nama Kedai Kopi Polaris
45 Cimahi dengan mempertimbangkan untuk memberikan potongan harga

3. Menambah menu baru dengan memberikan kopi yang lebih bervariasi baik
dari sisi jenisnya (Arabica, Robusta, Liberika) dan juga olahan yang

dihasilakn
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