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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 
 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif yang 

bertujuan untuk mendeskripsikan strategi pemasaran yang digunakan di 

The House Of Raminten dalam meningkatkan minat beli konsumen. Data 

yang di tampilkan didapatkan dengan melakukan observasi, wawancara, 

dan dokumentasi yang diperoleh langsung ketika berada di The House Of 

Raminten saat melakukan penelitian yang telah di setujui oleh pihak The 

House Of Raminten. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang sudah 

dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan pemasaran 

dalam meningkatkan minat beli konsumen, The House Of Raminten 

menciptakan suasana dimana konsep yang dimiliki oleh restoran tersebut 

merupakan konsep restoran yang unik dan beda dari yang lain dengan 

menonjolkan konsep tradisional indonesia yang kental akan adat jawa 

membuat restoran ini memiliki karakter tersendiri, mulai dari dari segi 

ornamen, musik, suasana ruangan, pakaian waiter/waiters, hingga 

makanan dan minumannya dibuat seunik mungkin dengan harga yang 

terbilang murah yang membuat masyarakaat lokal dan luar datang untuk 

berkunjung, sehingga dari sana terjadilah promosi mulut ke mulut yang 

dimana, promosi ini mengandalkan experience atau pengalaman 
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menikmati makanan dan minuman yang berbeda dari restoran pada 

umumnya di The House Of Raminten sehingga dari situ terjadilah efek 

domino yang dimana dari satu pelanggan akan bercerita tentang 

pengalamannya makan di The House Of Raminten ke calon pelanggan 

lainnya dan seterusnya, yang menyebabkan The House Of Raminten 

menjadi bahan pembicaraan dan menyebabkan restoran ini mendapatkan 

promosi digital yang didapatkan dari tv nasional yang bahkan tidak pernah 

pihak The House Of Raminten undang, tetapi karna promosi yang mereka 

lakukan dengan mengandalkan keunikan konsep, pelayanan yang 

memuaskan, dan makanan yang unik dan enak serta makanan yang murah, 

membuat The House Of Raminten semakin dikenal. 

Selain itu strategi yang mungkin dapat dilakukan dalam 

pengembangan The House Of Raminten sebagai salah satu daya tarik 

wisata kuliner di Yogyakarta yang telah di rangkum melalui Bauran 

Pemasaran ( Marketing Mix) dengan 4 variabel yaitu Product, Price, 

Promotion, Place  adalah sebagai berikut:  

1. Strategi SO ( Strengths and Opportunities ) 

a. Menciptakan variasi baru menu indonesia, sebagai daya tarik 

restoran dalam konsep Raminten sebagai restoran indonesia. 

b. Transparasi harga tanpa adanya tambahan pajak restoran. Hal ini 

menambah kenyamanan pada tamu sehingga tamu dapat 

mengetahui budget ataupun harga suatu makanan pada restoran, 
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sehingga mereka akan dengan mudah memesan makanan sesuai 

dengan budget yang mereka miliki. 

c. Mempererat hubungan baik dengan pelanggan. Hal ini dapat 

menambah kenyamanan yang di rasa pada pelanggan saat 

berkunjung di The House Of Raminten. 

d. Berkembangnya situs Online Travel  yang menampilkan restoran 

Raminten dalam rekomendasi restoran untuk dikunjungi.  

 

2. Strategi WO ( Weaknesses and Opportunities ) 

a. Menyediakan lahan parkir sendiri di dekat The House Of 

Raminten yang memadai untuk menampung pelanggan yang 

datang dengan kendaraan agar tidak menggangu masyarakat 

maupun pengguna jalan yang lewat. 

b. Menyediakan tempat smoking dan non smoking room untuk 

kepuasan tamu yang berkunjung. 

c. Mengembangkan produk rice box dengan pilihan packeging yang 

unik yang masuk dengan konsep The House Of Raminten selain 

sebagai citra dari restoran tersebut hal ini juga dapat menjadi 

sebagai alat promosi. 

d. Membuat event yang di selenggarakan oleh  The House Of 

Raminten yang dapat memicu antusias masyarakat. 
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3. Strategi ST ( Strengths and Threats ) 

a. Mempatenkan atau membuat brand image pada sebuah produk 

yang dimana ketika pelanggan melihat makanan tersebut akan 

mengetahui bahwa itu merupakan produk pada The House Of 

Raminten. 

b. Mendaftarkan aplikasi pemesanan makanan pada cabang lain 

dimana dapat membuat jarak pada pemesanan makanan lebih 

dekat. 

c. Memanfaatkan dengan baik platform social media lainnya untuk 

pengembangan promosi yang lebih baik dan menyeluruh. 

d. Menciptakan suasana dimana semua orang dapatmerasa nyaman 

saat berkunjung ke The House Of Raminten. 

 

4. Strategi WT ( Weaknesses and Threats ) 

a. Menciptakan  daily worker dimana restoran bisa menyewa 

karyawan bantuan saat sedang high season hal ini sudah di 

terapkan di banyak hotel dalam menghadapi banyaknya tamu 

yang berkunjung. 

b. Pengembangan dari konsep packeging yang unik dengan konsep 

raminten dapat menjadi cara pemasaran dalam mengenalkan 

keunikan dari raminten. 

c. Memaksimalkan promosi dengan memanfaatkan media 

elektronik, travel agent, dan influencer. 
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d. Menyediakan tempat pemsanan khusus untuk gojek dan grab di 

antrian berbeda dengan pengunjung, sehingga pelayanan pesan 

antar dapat berjalan dengan baik. 
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B. SARAN 
 

Berdasarkan hasil penelitian maka penulis memberikan saran yang 

dapat diberikan yang diharapkan dapat membantu The House Of Raminten 

dalam meningkatkan pelayanan dan pengalaman yang lebih baik lagi saat 

berkunjung, berikut adalah saran saran yang dapat diberikan : 

1. Disarankan kepada The House Of Raminten agar memiliki ruangan 

atau tempat yang dimana dikhususkan untuk tidak merokok, sebagai 

pengembangan untuk kepuasan tamu yang tidak bisa mencium asap 

rokok. 

2. Disarankan agar memiliki lahan parkir kendaraan khusus yang 

memadai, dikarenakan hingga sekarang The House Of Raminten 

mengambil badan jalan sebagai lahan parkir dan mengganggu 

pengguna jalan lainnya yang melintas saat restoran sedang penuh. 

3. Dalam mengantisipasi lamanya pesanan yang di hidangkan, 

diharapkan The House Of Raminten dapat menambahkan jumlah 

karyawan pada restoran dan kitchen dalam memaksimalkan cepatnya 

pelayanan yang di lakukan, cara ini dapat dilakukan dengan 

memperkerjakan tenaga tambahan daily worker dimana pekerja bisa di 

sewa hanya saat high season, cara ini sudah dilakukan oleh banyak 

hotel dalam mengantisipasi ramainya tamu saat high season. 

4. Menghadirkan acara hiburan tambahan seperti tarian tradisional 

ataupun live music jawa yang dimana diharapkan dapat mengibur 

pelanggan yang sedang menunggu antrian tempat maupun makanan, 
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cara ini dapat menciptakan kesan heritage bagi restoran The House Of 

Raminten sendiri. 
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