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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1  Kesimpulan 

 Berdasarkan analisis strategi bauran pemasaran yang diterapkan pada 

Rumah Makan Bungo Palo Palembang maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

a. strategi produk Rumah Makan Bungo Palo Palembang menggunakan 

strategi produk repositoning yaitu mengatasi masalah jika terdapat 

pesaing baru, konsumen baru, konsumen telah berubah dan 

terjadinya kesalahan dalam positioning. 

 b. Adapun strategi penetapan harga yang digunakan oleh Rumah Makan 

Bungo Palo Palembang adalah penentuan harga relative (relative 

pricing), dan juga menggunakan metode penetapan harga berbasis 

biaya yaitu standar mark-up pricing adalah metode penetapan yang 

berorientasi dimana harga ditentukan berdasarkan biaya produksi. 

c. Rumah Makan Bungo Palo Palembang hanya menerapkan promosi 

personal selling dan Papan nama.  Sedangkan strategi promosi 

Rumah Makan Bungo Palo Palembang menggunakan strategi 

penjualan yaitu personal selling  (penjualan tatap muka). 

d. Strategi saluran distribusi Rumah Makan Bungo Palo Palembang 

menggunakan strategi saluran distribusi berupa saluran distribusi 

secara langsung yaitu produsen ke konsumen tanpa perantara. 

 

5.2  Saran 

 Dalam hal ini, penulis mencoba untuk memberikan saran-saran yang 

bertujuan sebagai masukan yang bermanfaat pada Rumah Makan Bungo Palo 

Palembang.  Adapun saran-saran yang penulis berikan yaitu: 

a. Dari analisis bauran produk hal ini sebaiknya pihak rumah makan 

menambah ataupun mengubah menu yang ada setiap harinya.  

Sedangkan pada strategi produk, pihak rumah makan perlu  
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a. Dari analisis bauran produk, sebaiknya pihak rumah makan 

menambah ataupun mengubah menu yang ada setiap harinya.  

Sedangkan pada strategi produk, pihak rumah makan perlu 

menggunakan strategi diversifikasi tidak hanya menggunakan 

repositioning product saja karena rumah makan perlu 

mengembangkan produk atau pasar yang baru atau keduanya, untuk 

mengejar pertumbuhan dan peningkatan penjualan. 

 b. Dari analisis bauran harga pihak rumah makan telah tepat dalam 

menentukan harga, karena menetapkan harga berdasarkan para 

pesaing disekitarnya.  Sedangkan strategi penetapan harga, 

pemilihan penetapan berbasis biaya produksi (mark-up pricing) 

sudah tepat karena dimana harga ditentukan, berdasarkan biaya 

produksi, tidak hanya menggunakan penetapan berbasis biaya akan 

tetepi juga bisa menggunakan penetapan harga berbasis persaingan 

yaitu customary pricing hal tersebut sudah tepat dilakukan oleh 

pihak rumah makan karena untuk telah menetapkan harga yang tidak 

terlalu tinggi dari para pesaing atau sama dengan harga pesaing  . 

 c. Dari analisis bauran promosi pihak rumah makan sebaiknya 

menerapkan beberapa bauran promosi yang ada yaitu dengan 

menyebarkan brosur-brosur, ataupun memasang iklan di surat kabar.  

Sedangkan strategi promosi, selain menggunakan personal selling 

sebaiknya pihak rumah makan juga menggunakan promosi 

advertising seperti memberikan atau menempelkan brosur pada 

dinding-dinding disekitar lingkungan rumah makan. 

d. Dari analisis bauran saluran distribusi lokasi yang ada cukup strategis 

dan sudah tepat untuk membuka usaha.  Sedangkan strategi saluran 

distribusi, selain menggunakan penyaluran secara langsung dari 

produsen ke konsumen tanpa perantara, sebaiknya juga 

menggunakan penyaluran tidak langsung atau dari Produsen-

Konsumen, artinya rumah Rumah Makan Bungo Palo Palembang 

menggunakan jasa delivery service untuk menyalurkan barang/jasa. 


