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5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan mengenai Strategi Komunikasi Pemvasaran
Cimol Bojot Teh Nani dalam mempertahankan lovalitas pelanggan dapat di
simpulkan bahwa strategi komunikasi pemasaran adalah seatu perencanasn
vang dilakukan untuk menyampaikan pessn Kepada konsumen secarn tepat
dergan tujuan untuk meniwarkan mmmm komunikasi pemasaran
vang diterapkan oleh Cimol Bojot Teh Nani memiliki peran penting dalam
upays mempertshonkan loyalitas Wﬂ Penelitian ini Hﬂgg‘umknn
Mdmhmn Immﬁlm pemasaran 7p, Fﬂmmu nine ptaw

peimmlmjmg merhc:!l:up hnkmsuk lovalitas pelmwnwnﬂ Mkukan
pnmhﬁdnjm berulang, merekamendasikan produk dan menunjukkan days
tarik produk dari pesaing.

Hﬂﬁ pmﬁfml yang telah dilakukan dengan wowancara empat mfmmm.
mm;uwm Cimol Bojot Teh Nani mampu mengelola kualitas ]:u'l:lﬂ
secars konsisten, batk dari segi rasa. tekstur, maupun pmrmmnmdnm

Emﬁplnkan kepuasan dan pengaluman vang pﬂslufhﬂm.]ﬂﬁmwn Sih&l
juga Eﬂlm pmetupm hurga yang terjangkau dan sesuai dengan kualits produk
psi nilai ﬁmkumumm D:ﬁ:h{kﬁ;ls!. hbﬁad.lan
outlet dimﬁ!mmmhtmgﬂ straftegis karena kawasan yang
ramai pengunpmg sehingga dapat memberikan keuntungan dalam menarik

minat konsumen.

Selain itw, strategi prumu!i}muglﬁﬁﬁﬁmrpﬂdu‘pﬂmnfnnmn media sosial
khususnya Tiktok dan Instagram, terbukti efekiif dalam meningkatkan
visibilitas produk dan menjangkay konsumen yang lebih huas. Faktor pelayanan
vang dilakukan oleh karyawan juga merupakan elemen penting, dimana sikap
ramzh, jujur dan komunikasi vang baik menciptnkan kenyomanan bagi
pelanggan. Dalam proses penyajian, cimol bojot teh nani dilakukan secara
langsung sesuai dengan standar operasional serta didukung dengan bukti fisitk



berupa desain cutiet dan kemasan yang dapat memperkuat citea merek
dari cimol bojot teh nani.

Secara keseluruhan dalam penelitian ini, bahwa ¢imol bojot teh nani
telah menerapkan bauran komunikasi pemasaran 7p dan loyalitas
pelanggan  dengan  baik. Penerapan  tersebut fercemin  melalm
pengelolaan produk vang berkuslitas. kepercayaan terhadap produk,
pembelian ulang, pemanfastan mﬂlmﬂ.iebagm SATENA Promosi,

3.2 ﬁl!l:ﬂ.

Dari hasil penclitian vang telah dilakukan dan Kesimpulan vang
sudah dijelaskan diatas, maka penulis akan memberikan samdan
masukan. Semoga saran ini nantinya dapst berguna dan bermanfaat bagi
setinp individu yang ingin melakukan penelitian berfokus pﬁhm
komunikasi pemasaran. Maka dapat dikemukokan beberapa samn

I. Saran bagi perusahaan

Diharapkan cimol bojot teh nani dapat terus mempertahankan
kualitas-produk Selsin it pemiliki ysha disamnkan untuk
mengembangkan variasi konten promosi di media sosial ELpayE
bifss menianakai segmen pasar lebil ligs, Metambah inovasi
produk dan peningkstin fasilites  fistk  supayn  bisa
nmmpeﬂahmm. w __

2. Saran bagi penelitian selanjutmya

Untuk penelitian selanjutnya. disarankan agor peneliti dapat
memperiuas objek penelitian tidak hanya pada satu UMKM saja,
tetapi jups melibatkan beberapa UMKM dengan karakteristik
usaha yang berbeda, baik dar segi jenis produk. skala usaha,
maupun segmentasi pasar. Selain itu, penelitian berikutnya juga
dapat menggunakan stau membandingkan strategi komunikasi

&



Dengan memperluas objek dan vanasi strategi yang digunakan,
memﬂihﬂhwnj'ﬂﬂhhihhmmmmnmﬁhn
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