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ABSTRACT

This problem of this research is influence of promotion at Suis Butcher Steak
House Setiabudhi Bandung. This research is done by promotion that is done whose
just be going in two years due to so many competitor Steak House who comes in
Bandung. The purpose of this research is to know what is the infulence of promotion
program to the loyalty of consumer.

Method that used in this research is quantitative method with descriptive method
and technique of aggregate data is used field study (observation, interview,
assessment) and book study. The assessment is spreaded by 100 respondent of
consumer. Technique of analysis data is used validitas test, reliabilitas test and
double regression linear concerning the assessment that had spreaded.

The result of this research is showed the influence of promotion program to the
loyalty consumer at Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung with the score
84,5%, and 15,5% is explained with other variable in this research. Promotion
program whose is dominant that had big influence to loyalty of consumer is sales
promotion with the score is 2,074 > 1,984 and word of mouth dwith score is 4,275 >
1,984.

Key Words: Promotion. The Loyalty of Consumers. Suis Butcher Steak House
Setiabudhi Bandung.

ABSTRAK

Permasalahan yang diteliti dalam penelitian ini adalah pengaruh promosi yang
ada di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung. Penelitian ini dilakukan
berdasarkan karena promosi yang dilakukan baru berjalan sekitar 2 tahun dikarenakan
banyaknya muncul pesaing Steak House di Kota Bandung. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui bauran promosi berpengaruh terhadap loyalitas konsumen.

Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan
jenis penelitian deskriptif dengan teknik pengumpulan data studi lapangan (observasi,
wawancara, kuesioner) dan studi pustaka. Kuesioner disebar kepada 100 responden.
Teknik analisis data yang dilakukan adalah dengan uji validitas, reliabilitas, dan
regresi linear berganda terhadap pernyataan kuesioner yang diajukan.

Hasil analisis menunjukkan bahwa pengaruh promosi terhadap loyalitas
konsumen di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung sebesar 84,5%,
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sedangkan sisanya sebesar 15,5% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti
dalam penelitian ini. Bauran promosi yang paling dominan berpengaruh terhadap
loyalitas konsumen adalah sales promotion dengan nilai 2,074 > 1,984 dan word of
mouth dengan nilai 4,275 > 1,984.

Kata Kunci: Promosi. Loyalitas Konsumen. Suis Butcher Steak House Setiabudhi
Bandung.

Pendahuluan

Di Indonesia sendiri, Kota Bandung merupakan destinasi pariwisata yang
terkenal di Indonesia maupun dunia. Kota Bandung sebagai tempat daerah tujuan
wisatawan karena memiliki budaya dan potensi alam, serta kulinernya membuat kota
Bandung memiliki keunikan tersendiri dibandingkan dengan daerah lain. Di bidang
gastronomi, perkembangan produk industri pariwisata sudah cukup pesat dilihat dari
banyaknya industri makanan dan minuman.

Salah satu industri makanan dan minuman yaitu restoran, café atau bar yang
merupakan komponen pariwisata yang bersifat fisik yang berfungsi sebagai salah satu
fasilitas pariwisata penunjang pelayanan jasa. Fasilitas makanan dan minuman ini
sangatlah penting peranannya dalam menunjang pelayanan yang diberikan suatu
destinasi terhadap wisatawan karenanya perlu dikelola dengan professional.

Khususnya Kota Bandung, restoran merupakan salah satu industri makanan
dan minuman yang perkembangannya cukup pesat pada saat ini dan merupakan suatu
bisnis yang menjanjikan. Tidak hanya sebagai area makan, banyak masyarakat yang
menjadikan restoran sebagai tempat untuk berkumpul. Hal itu ditinjau dari gaya
hidup masyarakat masa kini yang cenderung senang bertatap muka, bersantai dan
berbincang.

Salah satunya yaitu Suis Butcher Steak House terletak di barat Kota Bandung
yaitu di JI. Dr Setiabudhi no. 174. Restoran yang berdiri selama hampir 21 tahun
merupakan restoran favorit di Kota Bandung. Setiabudhi merupakan suatu lokasi
yang cukup strategis sebagai tempat usaha. Luas tempat usaha ini adalah 415 m?
dengan luas bangunan 252 m? dan bertingkat dua di belakang. Nama “Suis” yang
artinya Sapi Unggulan Indonesia. Suis Butcher Steak House banyak diminati oleh
berbagai kalangan usia, terutama keluarga dan remaja selain tempatnya yang
strategis, dan harganya yang dianggap terjangkau untuk sekelas restoran steak di Kota
Bandung.

Dalam perkembangannya Suis Butcher Steak House memiliki 4 outlet di Kota
Bandung yang terletak di jalan Setiabudhi, jalan Riau, jalan Dago, dan jalan Gatot
Subroto. Tetapi karena persaingan yang ketat konsumen banyak yang beralih ke
restoran sekitarnya sehingga Suis Butcher Steak House mengalami penurunan jumlah
pengunjung dan revenue.

Selain itu penurunan jumlah pengunjung ini diakibatkan karena persaingan
bisnis restoran steak cukup relatif banyak dan menawarkan produk dan pelayanan
yang sama. Sedangkan arus komunikasi dan informasi semakin canggih sedikit
banyak akan mempengaruhi konsumen untuk lebih selektif dalam memilih setiap
produk maupun jasa yang ditawarkan. Fenomena tersebut mempermudah konsumen
untuk beralih dari restoran satu ke restoran yang lainnya. Sehingga tidak ada
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keterikatan yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian yang berulang-
ulang dan bahkan mungkin memberitahukan pengalaman mereka kepada orang
terdekatnya.

Banyaknya perusahaan yang bergerak di bidang kuliner menjadikan
perusahaan harus mampu menganalisa berbagai kemungkinan dan faktor-faktor yang
dapat mempengaruhi loyalitas konsumen, termasuk di dalamnya adalah dengan
menyusun strategi sehingga dapat memaksimalkan pendapatan perusahaan. Salah
satu tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi calon konsumen atau
konsumen agar mereka mau membeli barang atau jasa perusahaan pada saat mereka
membutuhkannya. Sebelum Kkegiatan pemasaran dilakukan, perusahaan perlu
mempelajari dan memahami perilaku konsumen terlebih dahulu agar mereka dapat
lebih tepat menetapkan kegiatan pemasarannya, salah satu perilaku konsumen yang
penting adalah perilaku dalam melakukan pembelian suatu barang atau jasa. Suatu
kegiatan pembelian yang nyata merupakan salah satu tahap dari keseluruhan proses
mental dan kegiatan fisik yang terjadi dalam periode waktu tertentu. Salah satu cara
untuk meningkatkan loyalitas konsumen pada suatu restoran adalah menerapkan
konsep bauran pemasaran dengan tersusun rapi agar berjalan sesuai rencana dan
lancar. Salah satu bentuk usaha yang bisa diterapkan bauran pemasaran yaitu usaha
kuliner.

Upaya bauran pemasaran yang dilakukan oleh Suis Butcher Steak House
Setiabudhi Bandung adalah dengan cara menjual produk berupa makanan dan
minuman khususnya steak sebanyak 27 jenis menu steak, selain itu Suis Butcher
Steak House juga menjual menu salad, soup, burger & pasta, hot and cold beverage
dan beberapa hidangan dessert. Produk tersebut dijual dengan harga Rp. 6.500,00 —
Rp. 135.000,00 selain produk yang beragam harga ini relatif terjangkau dibandingkan
dengan harga kompetitornya yang lebih mahal, dan harga tersebut sudah disesuaikan
dengan faktor-faktor seperti harga pokok penjualan dan beban operasional setiap
tahunnya.

Penentuan tempat menjadi faktor penting dalam bisnis restoran, tempat yang
strategis membuat orang lebih mudah datang. Suis Butcher Steak House memiliki
tempat yang sangat strategis karena bertempat di daerah Setiabudhi yang merupakan
salah satu pusat Kota Bandung.

Suis Butcher Steak House memiliki 40 karyawan dengan keterampilan yang
terbaik. Untuk process atau pelayan langsung terhadap konsumen, Suis Buther Steak
House mempunyai standar operasi pelayanan konsumen yang cepat, baik, dan ramah
dari pertama kali konsumen datang ke restoran sampai konsumen dimulai dari
menyambut tamu, menyajikan menu, mengambil pesanan, menyajikan makanan dan
minuman, membersihkan meja tamu dan melakukan proses pembayaran. Selain itu
physical evidence (bukti fisik) di Suis Butcher Steak House juga Eropa klasik yang
memberikan suasana nyaman dan santai.

Selain itu, restoran tetap harus melakukan promosi karena promosi merupakan
kegiatan yang tak terpisahkan dari pemasaran. Promosi merupakan salah satu elemen
yang selalu dipergunakan sebagai alat komunikasi pemasaran perusahaan sehingga
sangat berpengaruh terhadap kemajuan suatu perusahaan.
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Semestinya, kegiatan promosi dilakukan oleh suatu perusahaan dilakukan
sejak awal perusahaan itu berdiri agar konsumen mengetahui seluruh kelebihan yang
dimiliki oleh perusahaan itu. Namun, pada kenyatannya bauran promosi yang
dilakukan oleh Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung ini baru berjalan
sekitar 2 tahun dikarenakan banyaknya muncul pesaing Steak House di kota
Bandung, maka mulai berdirilah kegiatan promosi yang sebelumnya tidak dilakukan.

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Suis Butcher Steak House Setiabudhi
Bandung adalah dengan menggunakan strategi bauran pemasaran yaitu advertising
berupa media cetak seperti radio dan direct marketing berupa internet via web
melalui social media seperti twitter, instagram, tripadvisor, facebook, website, flickr,
dan foursquare dan juga menggunakan promosi penjualan (sales promotion) dengan
diterapkan potongan harga pada saat event-event tertentu, selain itu promosi
pembayaran menggunakan kartu kredit dari bank tertentu akan mendapatkan diskon
20%, yang diyakini mampu memberikan dampak pada meningkatnya penjualan dan
berusaha meraih pelanggan dan mempertahankan pelanggannya yang sudah ada.

Selain itu, word of mouth yaitu promosi dari mulut ke mulut, setiap harinya
orang berbicara dengan yang lainnya, saling tukar pikiran, saling tukar informasi,
saling berkomentar tentang produk Suis Butcher Steak House Setiabudi Bandung
yang diyakini bahwa komunikasi dari mulut ke mulut bersifat lebih meyakinkan dan
tidak memerlukan biaya yang mahal.

Bauran promosi yang dilakukan Suis Butcher Steak House sudah cukup baik,
tetapi keberhasilan suatu bauran promosi tergantung oleh loyalitas konsumen, oleh
karena itu perusahaan harus menganalisis bauran promosinya untuk dapat memenuhi
kebutuhan dari pasar sasarannya agar keinginan konsumen terpenuhi dan perusahaan
mendapatkan keuntungan. Untuk dijadikan tinjauan agar dapat mengetahui cara dari
bauran promosi yang mana yang efektif yang sudah dilakukan oleh Suis Butcher
Steak House.

Sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di bidang kuliner, Suis Butcher
Steak House semestinya mengalami kenaikan jumlah pengunjung untuk menjaga
keberlangsungan perusahaan. Hal ini perlu penanganan yang serius sebab calon
pengunjung akan sangat terpengaruh dengan kegiatan bauran promosi. Untuk itu,
setelah perusahaan menerapkan konsep bauran promosi yaitu advertising, sales
promotion, direct marketing dan word of mouth dengan demikian pengunjung
mengetahui produk berupa menu makanan apa saja yang ditawarkan oleh Suis
Butcher Steak House. Kegiatan promosi yang efektif dan efisien harus dilakukan
perusahaan agar dapat meningkatkan nilai penjualan restoran terhadap loyalitas
konsumen.

Dalam penelitian ini menganalisis variabel bebas yaitu promosi. Alat promosi
yang digunakan Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung yaitu Advertising,
Sales Promotion, Direct Marketing, dan Word of Mouth adapun variabel terikatnya
yaitu loyalitas konsumen pada Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung.

Berdasarkan kedua objek penelitian tersebut, maka akan dianalisis mengenai
pengaruh promosi (Advertising, Sales Promotion, Direct Marketing, dan Word of
Mouth) terhadap loyalitas konsumen pada Suis Butcher Steak House Setiabudhi
Bandung.
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Metode Penelitian

Metode yang digunakan dalam penelitian dan pembahasan ini adalah metode
deskriptif. Analisis deskriptif dapat digunakan untuk mencari kuatnya hubungan antar
variabel melalui analisis korelasi dan membuat perbandingan dengan
membandingkan rata-rata data sampel atau populasi tanpa diuji signifikannya.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah kuesioner. Kuesioner
ini disusun oleh penulis berdasarkan variabel yang terdapat dalam penelitian, yaitu
memberikan keterangan dan data mengenai promosi terhadap loyalitas konsumen.
Variabel yang dikaji dalam penelitian ini adalah analisis program promosi
(Advertising, Sales Promotion, Direct Marketing, dan Word of Mouth) terhadap
loyalitas konsumen. Dimana variabel X sebagai variabel independen adalah promosi.
Promosi dalam penelitian ini membahas mengenai bauran promosi Yyang
dipergunakan oleh Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung tersebut yang
antara lain adalah Advertising, Sales Promotion, Direct Marketing, dan Word of
Mouth, sedangkan loyalitas konsumen merupakan variabel Y vyaitu variabel
dependen.

Populasi dalam penelitian ini adalah banyaknya rata-rata pembeli yang telah
membeli di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung adalah sebanyak 718
orang per minggunya.Sampel minimal yang diambil adalah sebanyak 87 pengunjung
dibulatkan menjadi 88 pengunjung. Agar sampel yang digunakan representatif, maka
sampel yang digunakan didalam penelitian ini ditambah 13 orang sehingga berjumlah
100 orang. Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah simple
random sampling, yaitu teknik penentuan sampel yang dalam pengambilan
sampelnya dilakukan secara acak sehingga subyek didalam populasi dianggap sama.
Dengan demikian maka peneliti memberi hak yang sama kepada setiap subyek untuk
dipilih menjadi sampel.

Analisis data dilakukan dengan menggunakan program SPSS 22 for windows.

Hasil perhitungan validasi kuesioner konsumen secara keseluruhan dengan
ketentuan keputusan pengujian r hitung > r tabel maka disimpulkan seluruh item
pernyataan mengenai promosi dikatakan valid seluruhnya. Hasil perhitungan
validasi kuesioner konsumen secara keseluruhan dengan ketentuan keputusan
pengujian r hitung > r tabel maka disimpulkan seluruh item pernyataan mengenai
loyalitas konsumen dikatakan valid seluruhnya.

Data hasil perhitungan uji reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh item
kuesioner mengenai promosi dinyatakan reliable dikarenakan nilai Cronbach’s
Aplha 0,988 > 0,60. Data hasil perhitungan uji reliabilitas diatas menunjukkan
bahwa seluruh item kuesioner mengenai loyalitas konsumen dinyatakan reliable
dikarenakan nilai Cronbach’s Aplha 0,971 > 0,60.

Hasil dan Pembahasan

Hasil tanggapan konsumen terhadap promosi, word of mouth mendapatkan
nilai paling tinggi sebesar 33%. Word of Mouth di Suis Butcher Steak House
Setiabudhi Bandung cukup efektif sehingga para konsumen memberikan penilaian
lebih unggul dari dimensi lainnya dan mampu memberikan dampak pada
meningkatnya penjualan dan berusaha meraih pelanggan dan mempertahankan
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pelanggannya yang sudah ada. Sesuai dengan data penelitian yaitu termasuk dalam
kategori diantara cukup baik dan baik, berarti posisinya berada di tengah-tengah
cukup baik dan baik. Jadi terbukti bahwa dilihat dari hasil kontinium promosi yang
dilakukan Suis Butcher steak House Setiabudhi Bandung sudah cukup bagus
dilakukan, dan diharapkan pihak Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung
dapat mempertahankan dan lebih meningkatkan lagi program promosinya agar dapat
meningkatkan loyalitas konsumen. Data penelitian yaitu termasuk dalam kategori
diantara cukup baik dan baik, berarti posisinya berada di tengah-tengah cukup baik
dan baik. Jadi terbukti bahwa dilihat dari hasil kontinum loyalitas konsumen di Suis
Butcher steak House Setiabudhi Bandung sudah cukup bagus, dan diharapkan pihak
Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung dapat mempertahankan dan lebih
meningkatkan nilai penjualan restoran terhadap loyalitas konsumen.

Berdasarkan hasil perhitungan, nilai koefisien determinasi adalah 0,845 atau
84,5%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi terhadap loyalitas konsumen
(YY) sebesar 84,5%, sedangkan sisanya sebesar 15,5% dijelaskan oleh variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Hasil analisis menunjukkan F hitung = 135,564 sedangkan F tabel pada
derajat kebebasan 0,05 adalah sebesar 3,94 dan signifikasi 0,000 lebih kecil < 0,05.
Dengan demikian Fhitung 135,564 > Frpe = 3,94 dengan signifikasi 0,000 maka
analisis regresi dapat digunakan untuk memprediksi loyalitas konsumen di Suis
Butcher Steak House Setuabudhi Bandung sehingga Ho jelas ditolak dan Ha diterima.
Pada penelitian ini disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap loyalitas
konsumen di Suis Butcher Steaak House Setiabudhi Bandung.

Secara parsial menunjukkan bahwa variabel bebas (promosi) tidak semua
memiliki nilai signifikan yang lebih dari 0,05. Hasil uji t parsial dapat diketahui
bahwa nilai t hitung dimensi sales promotion (X2) sebesar 2,074 > 1,984 ini berarti
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara dimensi sales promotion dengan
loyalitas konsumen. Hasil uji parsial dapat diketahui bahwa nilai t hitung untuk
dimensi word of mouth (X4) sebesar 4,275 > 1,984 ini berarti bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara dimensi word of mouth dengan loyalitas konsumen.

Berdasarkan sub variabel tersebut sales promotion dan word of mouth yang
memiliki pengaruh secara parsial terhadap loyalitas konsumen. Sub variabel lainnya
yaitu advertising dan direct marketing tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas
konsumen.

Advertising adalah semua bentuk penyajian dan promosi non-pribadi tentang
gagasan, barang atau jasa yang dibayar satu sponsor atau pihak tertentu. Pada
penelitian ini dimensi advertising tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
loyalitas konsumen.

Sub variabel yang selanjutnya yaitu sales promotion. Sales promotion
mengacu pada setiap tamu yang membayar setengah harga pada waktu tertentu sesuai
dengan program perusahaan yang memberikan nilai tambah secara nyara kepada
sebuah merek atau produk yang berbentuk harga promosi, kupon, penurunan harga,
sampel gratis, premi, membeli satu mendapatkan satu, undian, dan kontes. Pada
dimensi ini sales promotion memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas
konsumen.
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Sub variabel yang selanjutnya yaitu direct marketing. Direct marketing adalah
sistem pemasaran yang bersifat interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa
media iklan untuk menimbulkan respon yang terukur dan atau transaksi di sembarang
lokasi. Pada penelitian ini dimensi direct marketing tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap loyalitas konsumen.

Sub variabel yang terakhir yaitu word of mouth. Setiap orang setiap harinya
berbicara dengan yang lainnya, saling tukar pikiran, saling tukar informasi, saling
berkomentar dan proses komunikasi lainnya. Pada dimensi ini word of mouth
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen.

Persamaan regresi adalah suatu persamaan matematis yang mendefinisikan
hubungan antara dua variabel. Persamaan regresi yang digunakan untuk membuat
taksiran mengenai variabel dependen disebut persamaan regresi estimasi, yaitu
formula matematis yang menunjukkan hubungan keterkaitan antara satu variabel
yang nilainya sudah diketahui dengan satu variabel yang nilainya belum diketahui.

Hasil analisis menunjukkan nilai konstanta sebesar 0,200 jika X;X, diabaikan
maka nilai loyalitas konsumen adalah 0,200. Apabila variabel sales promotion, jika
nilainya dinaikan satu satuan maka nilai loyalitas konsumen akan naik sebesar 0,441.
Untuk variabel word of mouth, jika nilainya dinaikan satu satuan maka nilai loyalitas
konsumen akan naik sebesar 0,751.

Berdasarkan temuan penelitian yang bersifat teoritik penulis memperkuat
konsep promosi. Menurut Hurriyati (2010:57) Promosi merupakan salah satu faktor
penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu
produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk
tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya.

Berdasarkan temuan penelitian yang bersifat teoritik penulis memperkuat
konsep promosi. Menurut Kotler dan Bowen (2010:358) sebagai berikut “Promotion
mix consist of the blend of advertising, public relations, personal selling, sales
promotion, and word of mouth tools that the company use to communicate customer
value and build customer relationship persuauvely”.

Temuan dari penelitian yang bersifat empirik, yaitu:

Program promosi merupakan salah satu cara yang digunakan untuk
meningkatkan loyalitas konsumen. Promosi secara simultan memiliki pengaruh yang
positif terhadap loyalitas konsumen di Suis Butcher Steak House Setiabudhi
Bandung.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, sales promotion dan
word of mouth memiliki pengaruh yan baik terhadap loyalitas konsumen.

Kesimpulan dan Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai
Analisis Program Promosi pada Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung maka
dapat diambil simpulan sebagai berikut :
1. Promosi yang dilakukan oleh Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung
sudah cukup bagus dilakukan.
2. Loyalitas konsumen di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung sudah
cukup bagus.
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3. Promosi secara simultan memiliki pengaruh yang positif terhadap loyalitas
konsumen di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung.

4. Bauran promosi yang paling dominan berpengaruh terhadap loyalitas
konsumen di Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung adalah sales
promotion dan word of mouth.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai
Analisis Program Promosi pada Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung,
adapun saran-saran yang dapat menjadi pertimbangan untuk program promosi di Suis
Butcher Steak House Setiabudhi Bandung adalah sebagai berikut :

1. Sebaiknya Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung terus
mempertahankan program — program bauran promosi yang telah
dilakukannya, karena memberikan hasil yang cukup efektif terhadap loyalitas
konsumen. Hal tersebut dapat dilakukan dengan peningkatan periklanan
dimedia masa, media sosial atau dengan promosi penjualan yang lebih sering
dan berkelanjutan. Pihak Suis Butcher Steak House Setiabudhi bandung harus
lebih aktif lagi dalam memperbaharui informasi-informasi terbaru mengenai
Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung didalam website , twitter,
instagram, facebook, dan lain-lain secara berkala.

2. Rajin meminta umpan balik dari pelanggan untuk mengukur pendapat
pelanggan dan memahami pelanggan lebih baik lagi, selain itu umpan balik
juga berfungsi untuk menjalin interaksi dengan pelanggan agar pelanggan
merasa memiliki hubungan atau terhubung dengan brand. Hal ini bisa
dilakukan dengan cara Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung rajin
membalas setiap komentar kritik ataupun saran dari konsumen yang berada di
sosial media ataupun yang melalui email. Selain itu bisa dilakukan dengan
cara memberikan guest comment kepada konsumen yang dilakukan setiap satu
bulan sekali sehingga Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung bisa
melihat sejauh mana penilaian konsumen serta kritik dan saran konsumen atas
Suis Butcher Steak House Setiabudhi Bandung.

3. Meningkatkan frekuensi posting dalam facebook dan instagram agar
pelanggan tetap di ’hujani’ dengan informasi perusahaan agar nantinya
tercipta pemahaman yang dalam mengenai perusahaan. Pemahaman akan
perusahaan nantinya akan membuka jalan untuk meningkatnya kepercayaan
terhadap brand. Konten unggahan posting haruslah dapat membedakan brand
perusahaan dengan merk lainnya. Karena itu konten haruslah unik, menarik
dan mencerminkan perusahaan.

4. Alangkah baiknya meningkatkan promosi dengan membagikan selebaran.
Misalnya di jalan dekat restoran, mall dan pusat perbelanjaan, kampus, kantor
dan lainnya. Dengan adanya selebaran tersebut, maka akan memudahkan
konsumen dalam mendapatkan informasi khususnya apabila terdapat menu
baru.

5. Sebagai salah satu bentuk promosi maka restoran dapat menghubungi
konsumen (misalnya melalui sms) jika restoran mengadakan event — event
tertentu, seperti: event diskon pada saat Natal, Lebaran, Tahun Baru dan lain-
lain.
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