
89 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan penulis 

pada bab-bab sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dan jawaban 

dari rumusan masalah pada penelitian ini. 

1) Penilaian kepuasan konsumen atas Bauran Pemasaran (marketing mix)  

yang dilakukan oleh Chicken Farm Cafe: 

• Penilaian responden atas dimensi Produk (X1) secara keseluruhan dapat 

dikatakan kurang baik. Sebagian responden menyatakan kurang setuju, hal 

tersebut dikarenakan responden merasa produk makanan yang ditawarkan 

kurang menarik perhatian responden. Dari segi kualitas rasa, menu yang 

bervariatif, kemenarikan dalam penyajian atau plating serta porsi dari 

produk ditawarkan oleh Chicken Farm kurang begitu menarik perhatian 

konsumen, sehingga responden cenderung memiliki persepsi bahwa 

produk yang ditawarkan oleh Chicken Farm tidak berbeda jauh dengan 

produk yang sudah ada sebelumnya.  

• Penilaian responden atas dimensi Harga  (X2) secara keseluruhan dapat 

dikatakan kurang baik. Sebagian responden menyatakan kurang setuju 

bahwa harga yang ditawarkan oleh Chicken Farm sebanding dengan 

kualitas dan terjangkau. Hal tersebut dikarenakan Chicken Farm dianggap 

terlalu tinggi atau cenderung mahal dalam memasang harga.  

• Penilaian responden atas dimensi Tempat (X3) secara keseluruhan dapat 

dikatakan sudah baik. Sebagian responden menyatakan kesetujuannya 

bahwa lokasi Chicken Farm mudah dijangkau  atau didatangi, juga 

Chicken Farm berada dijalan utama yang sering dilalui oleh orang- orang 

baik pejalan kaki maupun yang berkendaraan bermotor. Namun, terjadi 

kendala yaitu kurangnya tersedianya lahan parkir, menurut penilaian 

responden, Chicken Farm mempunyai lahan parkir yang terbatas. Hal 

tersebut setelah dilakukan observasi dan wawancara, didapatkan informasi 
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jika jalan utama tersebut terjadi karena adanya pelebaran jalan untuk 

pejalan kaki. 

• Penilaian responden atas dimensi Promosi (X4) secara keseluruhan dapat 

dikatakan kurang baik. Sebagian responden menyatakan kurang setuju 

terlebih untuk promosi yang dilakukan oleh Chicken Farm melalui 

Instagram menarik perhatian. Hal tersebut dikarenakan Instagram Chicken 

Farm berikan konten yang kurang menarik perhatian konsumen serta 

kurang UpDate dalam tiap postingan. Lalu, promosi yang dilalukan 

dengan menggunakan brosur juga kurang menarik perhatian konsumen. 

Hal tersebut berdasarkan hasil wawancara, dikarenakan brosur tersebut 

diberikan pada konsumen saat konsumen datang dan membeli produk 

makanan di Chicken Farm. 

2) Penilaian responden mengenai loyalitas di Chicken Farm dapat dikatakan 

kurang baik. Hal tersebut, ditunjukkan oleh seluruh item pernyataan dari 

variabel loyalitas yang dinyatakan kurang setuju bahkan tidak setuju oleh 

sebagian besar responden. Maka dapat disimpulkan bahwa responden pada 

penelitian ini tidak memiliki loyalitas di Chicken Farm. 

3) Hasil analisis menunjukkan bahwa pengaruh kepuasan konsumen atas 

bauran pemasaran (marketing mix) terhadap loyalitas konsumen Chicken 

Farm Cafe terdapat pengaruh positif yang signifikan secara  bersama-sama 

antara variabel Bauran Pemasaran (marketing mix) terhadap loyalitas (Y) . 

• Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, didapatkan nilai yang 

menunjukkan besar kontribusi pengaruh variabel independen (Bauran 

Pemasaran atau markering mix) terhadap variabel dependen (Loyalitas) 

yaitu sebesar 61,3%. Sedangkan, sisanya 38,7% merupakan kontribusi 

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

• Hasil analisis dan pengolahan data yang dilakukan dengan menggunakan 

program SPSS menunjukkan nilai B hitung pada dimensi Harga (X2) 

adalah sebesar 0.389, lebih besar dibandingkan dengan dimensi Produk 

(X1) dengan nilai sebesar 0.219 dan dimensi Promosi (X4) dengan nilai 

sebesar 0.356. Hal tersebut, menunjukkan bahwa variabel bauran 

pemasaran (marketing mix) yang paling berpengaruh terhadap variabel 
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loyalitas adalah harga (X2), karena apabila dimensi harga (X2) bertambah 

sebesar satu satuan, maka akan meningkatkan loyalitas sebesar 0.389. 

 5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah diuraikan di atas, maka 

penulis memberikan beberapa saran yang dapat dijadikan bahan evaluasi dan 

perbaikan bagi pihak Chicken Farm agar dapat lebih meningkatkan kinerja bauran 

pemasaran (marketing mix) sehingga diharapkan dapat meningkatkan loyalitas. 

1) Untuk restoran Chicken Farm sebagai lokasi penelitian, penulis 

menyarankan untuk dapat mempertimbangkan variabel dimensi kinerja 

Product, Price, dan Promotion yang didapat memiliki pengaruh terhadap 

Loyalitas konsumen. Untuk dimensi Produk, sebaiknya pihak Chicken 

Farm terus berinovasi dengan produk makanan yang ditawarkan, dapat 

dengan cara membedakan rasa dari bumbunya seperti contoh bumbu 

salted egg yang langsung dicampur dalam olahannya, variasi bumbu 

jagung bakar yang juga dicampur dalam olahannya. Dari segi porsi yang 

ditawarkan serta penyajian yang menarik atau plating yang menarik 

perhatian seperti contoh plating dibuat lebih artistic sehingga menarik 

perhatian konsumen. Mengingat untuk jaman sekarang ini, pada dasarnya 

dan utama adalah orang- orang sering sekali mengabadikan foto makanan 

yang unik dan menarik untuk dilihat.  

2) Untuk dimesi Harga adalah faktor terpenting yang harus dipertimbangkan. 

Karena pada dasarnya harga adalah bagian yang paling sensitif, sehingga 

pihak Chicken Farm dapat mempetimbankan harga dengan produk 

makanan yang ditawarkan, lalu untuk mempertimbangkan khususnya 

harga dalam menu paket ayam, agar dapat atau diperbolehkan konsumen 

untuk melakukan penukaran bagian ayam. Pihak Chicken Farm juga agar 

dapat mempertimbangkan dan melakukan benchmark. Benchmark yang 

dilakukan dengan dipecah segmentasinya seperti contoh jika menjual 

makanan seperti hamburger dapat melakukan benchmark ke café atau 

restoran yang menjual hamburger yang sejenis. Benchmark dapat 

dilakukan secara langsung dan tidak langsung. Benchmark yang dilakukan 
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secara langsung dapat dilakukan dengan langsung datang ketempat yang 

ditunjuk sebagai benchmark dari Chicken Farm. Sedangkan benchmark 

yang dilakukan secara tidak langsung, dengan cara melihat review atau 

rating yang diberikan konsumen. 

3) Untuk dimensi Promosi, pada dasarnya sudah baik dengan menggunakan 

media sosial Instagram. Hanya saja, perlu dipertimbangkan untuk konten 

atau isi postingan pada laman Instagram. Dengan menyajikan konten yang 

lebih menarik perhatian, dengan isi konten yang berisikan event atau 

promo yang dilakukan, dengan foto model untuk menarik perhatian orang-

orang seperti testimoni, dapat membuat feed pada laman Instagram lebih 

terkonsep, perpaduan warna yang menunjukan identitas Chicken Farm, 

dapat juga memasang poster lalu menempelkannya pada pintu masuk 

berisikan promo seperti mendapatkan potongan atau promo buy one get 

one free, atau dapat membagikan brosur beserta dengan majalah atau 

koran, atau mengubah atau mendesign ulang logo Chicken Farm yang 

lebih menarik lagi seperti logo bergambarkan karakter kartun atau dapat 

berupa karikatur, dan sebagainya. Sehingga tidak melulu konten yang 

berisikan produk makanan dan diusahakan untuk terus Update sehingga 

tidak dibiarkan selama beberapa lama. Lalu pihak Chiken Farm juga dapat 

bergabung atau join dengan website khusus untuk kuliner yang 

diperuntukkan melihat review-review tiap restoran atau café, seperti 

contoh website Zomato. 

4) Dengan mempertimbangkan hal ini sebagai bahan evaluasi pihak Chicken 

Farm, diharapkan dapat meningkatkan loyalitas konsumen yang lebih 

kedepannya, karena Chicken Farm sudah memiliki keuntungan yaitu 

terletak dilokasi yang sangat strategis, yaitu dijalan utama yang sering 

dilalui banyak orang-orang pejalan kaki ataupun yang berkendaraan, juga 

merupakan daerah kuliner yang sering dikunjungi oleh orang-orang dalam 

kota maupun luar kota. 

5) Untuk penelitian selanjutnya peneliti menyarankan untuk menambahkan 

variabel bebas lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti 
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dimensi pada People, Process, Physical Evident, dan lain-lainnya. 

Sehingga menjadi lebih lengkap dan sangat terperinci.  
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