BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa pengaruh Experiential Marketing yang
dilakukan oleh Goodwell Coffee terhadap niat beli ulang konsumen, dan dapat ditarik
beberapa kesimpulan sebagai berikut:
Tabel 5.1
Rekap Nilai Hasil Rata-rata dari Rata-rata Hitung

Variabel independen R hitung Interpretasi
Sense 3.5198 | Baik
Feel 3.7649 | Baik
Think 3.335 | Cukup baik
Kurang
Adt 1.9208 | baik
Relate 3.3581 | Cukup baik
Rata-rata dari R hitung experiential
marketing 3.17972 | Cukup baik
Variabel dependen
Minat beli ulang 2.6955 | Cukup baik

Sumber : Pengolahan data oleh penulis
1. Persepsi konsumen terhadap dimensi Experiential Marketing Goodwell Coffee
a. Responden menilai bahwa secara keseluruhan dimensi Sense di dalam
Experiential Marketing yang dilakukan Goodwell Coffee sudah baik. Konsep
interior Goodwell Coffee dinyatakan unik dan menarik bagi responden.
Sirkulasi udara yang baik membuat udara di dalam kafe tidak pengap sekalipun
kafe tidak memisahkan ruangan merokok dan ruangan bebas rokok. Selain itu,
rasa makanan dan minuman yang disajikan cocok dengan selera mayoritas
konsumen. Walaupun hasil penelitian terhadap variabel ini sudah baik, namun
bila mengacu pada tabel 4.1 dapat disimpulkan bahwa persepsi positif
konsumen terhadap experiential marketing yang dilakukan Goodwell Coffee
dapat ditingkatkan lagi andaikan persepsi konsumen terhadap eksterior kafe

lebih baik sebab konsumen menilai eksterior kafe kurang menarik. Hal ini
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diperkuat dengan hasil wawancara dengan responden serta cocok dengan hasil
obvervasi yang penulis lakukan di Goodwell Coffee yang memang ketiga
aspek tersebut lah yang menjadi daya tarik utama saat berada di dalam kafe.

. Responden menilai bahwa secara keseluruhan dimensi Feel dari Experiential
Marketing yang dilakukan oleh Goodwell Coffee sudah baik. Bila melihat ke
tabel 5.1 dimensi ini merupakan dimensi yang mendapatkan skor tertinggi,
yang artinya dimensi Feel mendapat penilaian terbaik dari responden diantara
dimensi-dimensi lainnya. Responden menyatakan bahwa desain furniture,
desain ruangan, dan pemilihan musik didalam kafe membuat responden senang
saat berada di dalam kafe.

Responden menilai secara keseluruhan dimensi Think dari Experiential
Marketing yang dilakukan oleh Goodwell Coffee cukup baik. Responden
menilai bahwa Goodwell Coffee merupakan tempat yang cukup recommended,
namun nama hidangan yang ditawarkan belum mampu menimbulkan rasa
ingin tahu. Hal ini juga berarti responden tidak memiliki rasa penasaran untuk
mencoba hidangan yang ditawarkan oleh Goodwell Coffee. Aspek yang
menjadi keunggulan dari dimensi ini adalah menu yang beragam, pelayanan
yang ramah, serta ruangan kafe yang bersih. Hal ini cocok dengan hasil
observasi yang dapat menarik kesimpulan bahwa kebersihan kafe sangat
terjaga dengan baik. Kesimpulan ini juga cocok dengan wawancara yang
dilakukan dengan responden, pengunjung kafe sangat menyukai beragam jenis
biji kopi seperti yang disediakan oleh Goodwell Coffee serta barista kafe yang
aktif melakukan percakapan dengan pengunjung.

. Responden menilai bahwa secara keseluruhan dimensi Act dari Experiential
Marketing kurang baik. Dari hasil kuesioner, dapat dikatakan bahwa responden
kurang tertarik untuk mempelajari teknik pembuatan kopi, juga dengan
mencoba membuat kopi sendiri. Mayoritas responden juga tidak tertarik sama
sekali dalam mencoba membuat latte art sendiri.

Responden Responden menilai bahwa secara keseluruhan dimensi Relate dari
Experiential Marketing sudah cukup baik. Responden dalam seluruh kategori
pekerjaan dan rentang umur mengasosiasikan Goodwell Coffee sebagai tempat

yang cocok umtuk berkumpul. Hal yang menjadi kekuatan pada dimensi ini
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adalah keleluasaan berinteraksi dengan barista, berdasarkan observasi di

lapangan penulis menyimpukan bahwa hal ini bisa terjadi karena keaktifan
barista dalam berinteraksi dan berkomunikasi dengan pengunjung kafe.

2. Berdasarkan hasil olah data pada Tabel 5.1 dapat dilihat bahwa secara keseluruhan,

niat beli ulang konsumen Goodwell Coffee sudah cukup baik.

3. Pengaruh experiential marketing terhadap niat beli ulang dan besaran pengaruhnya

Pada analisis regresi linier berganda, juga setelah melalui uji F dan uji

t didapatkan bahwa variabel X1 (Sense) dan X3 (Think) merukapan variabel

yang paling berpengaruh terhadap niat beli ulang. Kedua variabel tersebut

berpengaruh positif sebesar 0,272, hal ini menjelaskan bahwa konsumen

tertarik dengan segala sesuatu yang berhubungan dengan pengalaman yang

mempengaruhi atau merangsang proses berpikir mereka. Dengan konsep

ruangan yang menarik serta kebebasan bagi konsumen untuk menambahkan

musik kedalam playlist telah menjadikan Goodwell Coffee sebagai kafe yang

menyediakan suasana unik serta dinilai cukup recommended oleh responden.

Melihat hasil pernyataan responden melalui kuesioner yang diberikan, apabila

menu makanan dan minuman yang disajikan Goodwell Coffee lebih mampu

memberikan rasa penasaran konsumen, diduga hal ini akan mampu

merangsang konsumen untuk melakukan pembelian ulang.

5.2 Saran Untuk Perusahaan

1. Sebaiknya mempercantik tampilan eksterior kafe karena bagian inilah yang akan
menjadi salah satu stimulus utama dalam menarik pelanggan untuk datang ke
Goodwell Coffee. Goodwell Coffee telah berhasil mendesain interior ruangan
dengan bauk sehingga mampu untuk membuat konsumen merasa senang saat
berada di kafe, namun hal ini akan nampak dari pengamatan calon konsumen yang
belum pernah mengunjungi kafe karena bagaimana pun juga tampilan eksterior lah
yang menjadi salah satu pintu utama yang akan menarik calon konsumen untuk
datang.

2. Mengingat udara di sekitar bar kopi tidak boleh terkontaminasi dengan cairan serta
aroma kimia, kafe tidak mungkin meletakan pengharum ruangan untuk

menetralisir bau tak sedap yang muncul dari ruangan gymnasium. Oleh sebab itu
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penulis menyarankan untuk memberikan air purifier serta exhaust fan untuk tetap
menjaga kualitas di dalam kafe tanpa harus khawatir biji kopi terkontaminasi oleh
bahan kimia.

Konsumen gemar mencoba sesuatu yang baru oleh sebab itu sangat disarankan
untuk terus menambah keragaman jenis biji kopi, mengingat hal ini lah yang dicari

oleh konsumen pada coffee shop dewasa ini.
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