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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas di bagian sub bab sebelumnya 

penulis akan menarik kesimpulan dari semua hasil dari penelitian yang telah 

dilakukan oleh penulis mengenai harga dan promosi terhadap niat beli ulang Eatlah 

Cihampelas. Berikut merupakan kesimpulan yang penulis telah simpulkan: 

● Kepuasan Konsumen atas Harga di Eatlah Cihampelas 

Dari pernyataan yang disusun penulis mengenai kepuasan konsumen atas 

harga Eatlah Cihampelas didapatkan nilai rata-rata sebesar 2.64 dari rentang 

skala 1-6 sehingga apabila diinterpretasikan “Tidak Puas”. Dapat 

disimpulkan bahwa harga yang ditawarkan Eatlah Cihampelas tidak 

memberikan kepuasan karena harga yang diberikan kurang terjangkau, 

kualitas yang diberikan tidak sesuai dengan harga produk yang ditawarkan, 

produk yang dijual kurang bisa bersaing dengan para kompetitornya, dan 

manfaat yang dirasakan konsumen kurang sebanding dengan harga yang 

ditawarkan. 

● Kepuasan Konsumen atas Promosi di Eatlah Cihampelas Bandung 

Dari pernyataan yang disusun penulis mengenai kepuasan konsumen atas 

promosi Eatlah Cihampelas didapatkan nilai rata-rata sebesar 2.614 dari 

rentang skala 1-6 sehingga apabila diinterpretasikan “Tidak Puas”. Dapat 

disimpulkan bahwa promosi yang ditawarkan Eatlah Cihampelas tidak 

memberikan kepuasan karena iklan yang dibuat kurang bisa menyampaikan 

informasi dari produk yang ditawarkan, promosi yang diberikan dalam 

bentuk diskon dan voucher kurang membuat konsumen tertarik untuk 

membeli produk Eatlah Cihampelas karena melihat rekomendasi pada 

produk yang diberikan karyawan Eatlah Cihampelas diberikan seadanya 

saja tanpa pertimbangan yang membuat konsumen bisa tertarik. 

● Niat Beli Ulang di Eatlah Cihampelas Bandung 

Dari pertanyaan yang disusun penulis mengenai niat beli ulang Eatlah 

Cihampelas didapatkan nilai rata-rata sebesar 2.5925 dari rentang skala 1-6 
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sehingga apabila diinterpretasikan “Rendah”. Dapat disimpulkan bahwa 

konsumen memiliki niat beli ulang yang rendah, tentunya disebabkan 

karena konsumen tidak merasakan kepuasan yang mereka inginkan, tidak 

membuat konsumen tertarik sehingga responden tidak ingin menceritakan 

pengalaman yang mereka rasakan kepada konsumen lainnya, konsumen 

merasa Eatlah Cihampelas bukan menjadi prioritas untuk membeli 

makanan, dan konsumen tidak tertarik untuk menggali tentang informasi 

terbaru dan terkini dari Eatlah Cihampelas. 

● Pengaruh Kepuasan Konsumen Atas Harga Terhadap Niat Beli Ulang di 

Eatlah Cihampelas Bandung 

Berdasarkan hasil uji parsial yang dilakukan oleh penulis mendapatkan nilai 

signifikansi dari pengaruh kepuasan pelanggan atas harga (X1) terhadap 

niat beli ulang Eatlah Cihampelas (Y) sebesar 0.236 atau 23,6% yang 

dimana nilai tersebut lebih besar dari t tabel sehingga bisa disimpulkan 

bahwa harga (X1) berpengaruh terhadap niat beli ulang (Y). Maka ditarik 

kesimpulan bahwa H1 pada penelitian ini diterima.  

● Pengaruh Kepuasan Konsumen Atas Promosi Terhadap Niat Beli Ulang di 

Eatlah Cihampelas Bandung 

Berdasarkan hasil uji parsial yang dilakukan oleh penulis mendapatkan nilai 

signifikansi dari pengaruh kepuasan pelanggan atas promosi (X2) terhadap 

niat beli ulang Eatlah Cihampelas (Y) sebesar 0.450 atau 45% yang dimana 

nilai tersebut lebih besar dari t tabel sehingga bisa disimpulkan bahwa 

promosi (X2) berpengaruh terhadap niat beli ulang (Y). Maka ditarik 

kesimpulan bahwa H1 pada penelitian ini diterima. 

● Pengaruh Kepuasan Konsumen Atas Harga dan Promosi secara simultan 

Terhadap Niat Beli Ulang di Eatlah Cihampelas Bandung 

Berdasarkan hasil uji simultan yang dilakukan oleh penulis, hasil yang 

didapatkan penulis mengeluarkan signifikansi dari pengaruh kepuasan 

konsumen atas harga (X1) dan promosi (X2) terhadap niat beli ulang Eatlah 

Cihampelas (Y) adalah sebesar 131.178 lebih besar dari F tabel senilai 3.09. 

Maka bisa disimpulkan variabel independen (X) berpengaruh secara positif 

dan bersignifikan terhadap variabel dependen (Y). Kemudian besarnya 
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kontribusi pada Harga (X1) dan Promosi (X2) secara bersamaan terhadap 

Niat Beli Ulang (Y) bisa dilihat dari nilai positif 0.725 atau 72,5% yang 

penulis dapatkan dari hasil uji koefisien determinasi. Maka bisa 

disimpulkan bahwa H3 pada penelitian ini diterima. 

5.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis terhadap kepuasan 

konsumen atas harga terhadap niat beli ulang Eatlah Cihampelas, penulis akan 

memberikan saran yang dapat digunakan Eatlah Cihampelas yang sekiranya bisa 

digunakan terkait permasalahan dan meningkatkan kepuasan konsumen serta niat 

beli ulang pada Eatlah Cihampelas. Berikut saran yang bisa diberikan penulis untuk 

Eatlah Cihampelas: 

● Kepuasan Konsumen atas Harga di Eatlah Cihampelas Bandung 

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis telah lakukan, variabel harga dari 

Eatlah Cihampelas belum bisa memberikan kepuasan terhadap 

konsumennya dikarenakan setiap dimensi yang terdapat pada harga belum 

bisa terpenuhi, maka saran yang bisa penulis berikan: 

- Harga yang disesuaikan dengan porsi yang ditawarkan. Melihat harga 

yang diberikan Eatlah Cihampelas bisa dikatakan tergolong tinggi 

tentunya Eatlah perlu memberikan penambahan kuantitas dari produk 

yang Eatlah Cihampelas tawarkan. Tentunya hal ini perlu dilakukan 

perhitungan ulang dan memangkas biaya yang tidak memberikan 

dampak signifikan untuk meningkatkan kualitas produk dari Eatlah 

dikarenakan banyak keluhan dari konsumen merasa porsi yang 

diberikan Eatlah itu terlalu sedikit. 

- Harga yang diberikan sesuai dengan para pesaingnya. Tentunya Eatlah 

melihat para pesaingnya sebagai suatu perbandingan dengan 

melakukan benchmark kepada pesaing Eatlah yaitu Sec Bowl. 

Tentunya hal ini bisa dilakukan untuk membandingkan harga yang 

ditawarkan Eatlah yang lebih mahal sehingga lebih baik jika Eatlah 

Cihampelas bisa melihat pesaingnya untuk menyesuaikan harga dengan 

para pesaingnya dengan memberikan pengurangan harga yang 
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memiliki manfaat dan keuntungan yang sama karena nantinya produk 

dari Eatlah Cihampelas bisa terus ditawarkan kepada konsumen. 

Contoh konkret yang bisa penulis berikan dengan menggunakan teknik 

Competition Based Pricing, teknik ini dilakukan dengan menentukan 

standar harga yang dilakukan perusahaan untuk memproduksi barang 

dan jasa disesuaikan dengan harga yang ditawarkan oleh pesaing 

dengan harga yang lebih murah dan kualitas yang lebih unggul 

dibandingkan dengan pesaing. Disini Eatlah Cihampelas bisa 

memperhatikan pesaingnya untuk menentukan strategi penetapan harga 

yang layak diberikan kepada konsumennya untuk menciptakan 

loyalitas kepada konsumennya. 

 

● Kepuasan Konsumen atas Promosi di Eatlah Cihampelas Bandung 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis terhadap kepuasan 

konsumen atas promosi terhadap niat beli ulang Eatlah Cihampelas, penulis 

akan memberikan saran yang dapat digunakan Eatlah Cihampelas yang 

sekiranya bisa digunakan terkait permasalahan dan meningkatkan kepuasan 

konsumen serta niat beli ulang pada Eatlah Cihampelas. Berikut saran yang 

bisa diberikan penulis untuk Eatlah Cihampelas: 

- Melihat trend sebagai kesempatan promosi. Tentunya Eatlah 

Cihampelas harus bisa melihat keadaan sekitar untuk dijadikan 

kesempatan dalam mengadakan promosi. Trend yang berkembang di 

masyarakat menuntun Eatlah Cihampelas untuk bisa mengeluarkan 

promosi dalam bentuk diskon dan voucher untuk bisa menarik 

konsumen untuk mau berkunjung dan membeli produk dari Eatlah 

Cihampelas yang dikeluarkan dengan syarat dan ketentuan yang 

berlaku. Potongan harga dapat membuat konsumen merasa tertarik 

dikarenakan konsumen merasa mendapatkan keuntungan lebih apabila 

adanya potongan harga. Oleh karena itu dengan trend yang terus 

berkembang Eatlah Cihampelas terus mengeluarkan potongan harga 

agar konsumen bisa terus berkunjung. Penulis bisa memberikan contoh 

dengan melihat aktivitas masyarakat yang makin kesini terus padat, 
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Eatlah hadir dengan memberikan produk keliling yang hadir akan solusi 

tersebut dengan hadir di titik padat yang ada di kawasan padat industri 

dengan menciptakan Food Truck yang nantinya bisa dilacak melalui 

aplikasi digital Eatlah dari situ Eatlah juga bisa memberikan promosi 

yang menarik dengan memberikan paket promo yang tidak kalah 

menarik seperti di toko gerai Eatlah  

- Iklan yang menimbulkan daya tarik. Melihat banyak perusahaan 

makanan yang berlomba-lomba dalam membuat iklan tentunya Eatlah 

Cihampelas juga bisa belajar dengan para perusahaan makanan lainnya 

dalam membuat iklan. Eatlah Cihampelas harus memanfaatkan 

kesempatan ini untuk bisa membuat iklan yang membuat konsumen 

akan berkunjung ke gerainya. Banyak cara tentunya dalam membuat 

iklan yang kreatif salah satunya dengan mengadakan campaign yang 

menarik bisa membuat konsumen merasa tertarik untuk berkunjung. 

Penulis bisa memberikan contoh dikarenakan sekarang sedang 

gemarnya masyarakat akan berolahraga tentunya ini bisa dijadikan 

sarana Eatlah Cihampelas untuk melakukan promosi dengan 

memberikan potongan harga dalam bentuk harga dan voucher apabila 

konsumen yang ingin mendapatkan potongan harga bisa menunjukan 

kepada pelayan disana apabila konsumen dalam waktu sehari bisa 

membakar 750 kalori nantinya konsumen bisa mendapatkan potongan 

sekitar 30% dan diiringi dari produk Eatlah yang bisa memberikan 

solusi bagi para konsumen yang sedang gemar berolahraga dan lebih 

dipermudah dengan peran pemasaran digital juga bisa memanfaatkan 

CTA (Call To Action) dan SEO (Search Engine Optimization) yang 

menarik untuk bisa menggerakan campaign ini agar konsumen bisa 

terkoneksi dari campaign yang sedang dijalankan oleh Eatlah 

Cihampelas. 

- Potongan harga dalam bentuk mengumpulkan stempel. Banyak 

perusahaan makanan dan minuman berusaha untuk menciptakan 

loyalitas kepada konsumennya dengan melakukan berbagai macam 

cara. Hal ini tentunya bisa dilakukan oleh Eatlah Cihampelas dengan 
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membuat stempel yang diberikan kepada konsumen untuk menciptakan 

pembelian ulang oleh konsumennya. Tentunya bisa diberikan Eatlah 

Cihampelas dengan melakukan pembelian ulang dengan 

mengumpulkan stempel dengan syarat tertentu apabila sudah mencapai 

5 kali transaksi mendapatkan potongan 50% untuk pembelian 

berikutnya dan apabila sudah mencapai 10 kali transaksi mendapatkan 

produk makanan dan minuman gratis dari pihak Eatlah Cihampelas 

tetapi hal ini juga perlu dilakukan dengan periode waktu tertentu. 

- Pemberian potongan harga kepada kaum mahasiswa. Melihat dari 

analisis yang dilakukan penulis pada saat melakukan pengumpulan 

data, kebanyakan dari responden mengisi profesinya sebagai 

mahasiswa. Tentunya hal ini bisa dimanfaatkan sebagai peluang untuk 

Eatlah Cihampelas dikarenakan mahasiswa sebagai prospek yang 

menjanjikan tetapi mahasiswa terkadang memiliki keterbatasan dalam 

keuangan sehingga Eatlah Cihampelas bisa mempertimbangkan untuk 

memberikan diskon untuk mahasiswa dengan menunjukkan kartu 

pelajarnya nantinya pihak dari Eatlah Cihampelas akan memberikan 

diskon sebesar 30% kepada mahasiswa yang memberikan kartu pelajar 

dan Eatlah Cihampelas bisa mempertimbangkan untuk mengeluarkan 

paket untuk mahasiswa. Promo ini tentunya harus memberikan syarat 

tertentu bagi mahasiswa dengan cara mahasiswa juga harus 

mempromosikan Eatlah di media sosial yang mereka miliki untuk 

mengetahui kepada masyarakat luas bahwasannya Eatlah Cihampelas 

sedang mengadakan promosi makanan dan minumannya kepada 

mahasiswa.  
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