BAB V
PENUTUP

51 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan pada
bab sebelumnya, peneliti dapat menarik simpulan bahwa adanya perubahan
perilaku konsumen dalam berbelanja di rumah makan pada saat pandemi Covid-
19 di Kota Gorontalo khususnya di Rumah Makan Roemah Marly, dimana
perubahan tersebut pada intensitas konsumen untuk melakukan pembelian lebih
dominan dilakukan secara online. Pada tahun 2020 sebagian besar konsumen
melakukan pembelian secara online secara intens, namun untuk tahun 2021
pembelian secara online mulai berkurang dan mulai bisa untuk makan ditempat.
Pembelian secara online memberikan dampak positif dan juga negatif konsumen,
sehingga pemilihan dan preferensi konsumen akan pembelian online cukup
beragam dan kontinuitas pemesana konsumen pada Roemah Marly juga
bergantung pada bagaimana promo dari jasa penyedia kurir layanan antar

makanan pemesanan secara online.

5.2  Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, sehubungan dengan hasil penelitian ini
penulis mengajukan beberapa saran yakni
1. Penting bagi Rumah Makan Roemah Marly untuk memberikan promo bagi
konsumen yang aktif melakukan pembelian online agar konsumen tersebut
puas dan melakukan pembelian kembali bahkan konsumen akan
merekomendasikan Rumah Makan Roemah Marly sebagai pilihan tepat untuk

membeli makanan secara online.
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2. Penting bagi Rumah Makan Roemah Marly untuk melakukan inovasi dalam
penyajian makan atau tempat makanan untuk konsumen yang beli secara
online agar rasa makanan dan berbagai atribut dalam produk makanan tersebut
bisa sesuai dengan harapan konsumen yang tentunya berpengaruh pada
perilaku konsumen pada pembelian online di Rumah Makan Roemah Marly

3. Penting bagi transportasi penyedia jasa pemesanan makanan online untuk
menyediakan berbagai promo menarik bagi konsumen dan kemudian kurir
dioptimalkan cara komunikasinya agar pembelian yang diinginkan oleh
konsumen sesuai dan akan menjadi pelanggan tetap bagi jasa transportasi

tersebut.
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