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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian serta analisis mengenai pengaruh persepsi konsumen 

pada customer value Restoran Mai Suki terhadap niat beli ulang yang diwakili oleh 

100 responden, maka penulis dapat menarik beberapa kesimpulan sebagai berkut : 

1. Persepsi konsumen pada customer value produk Mai Suki adalah 

sebagai berikut : 

 Pada penelitian ini, penulis mencoba mengukur customer benefit 

produk Mai Suki. Dari hasil penelitian yang dilakukan, sebagian 

besar responden memberikan penilaian yang cukup baik pada 

customer benefit produk Mai Suki. Sebagian besar responden 

mengatakan bahwa mereka dapat dengan nyaman saat makan 

langsung di Mai Suki. Porsi makanan di Mai Suki juga menurut 

sebagian besar responden sudah sesuai dengan harapan mereka. 

Selain itu, responden juga mengatakan bahwa mereka puas terhadap 

pelayanan yang diberikan oleh Mai Suki. Tetapi untuk tingkat 

tampilan produk Mai Suki, sebagian besar responden masih merasa 

tampilan makanan yang disajikan Mai Suki biasa saja. Sebagian 

besar responden pun masih mengeluh bahwa makanan di Mai Suki 

masih belum sesuai dengan harapan konsumen Mai Suki 

 Selain customer benefit, penulis juga melihat persepsi responden 

pada customer cost. Sebagian besar responden memberikan 

penilaian yang kurang baik pada customer cost produk Mai Suki. 

Untuk kesesuaian harga produk Mai Suki, sebagian besar responden 

menyatakan bahwa produk Mai Suki sangat tidak terjangkau bagi 

konsumen. Sebagian besar responden pun menyatakan bahwa apa 

yang dibayar dan apa yang didapatkan dari produk Mai Suki sangat 

tidak setara. Dibandingkan dengan produk lain yang sejenis, produk 

Mai Suki tergolong mahal bagi konsumen. 
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2. Niat beli ulang konsumen pada produk Mai Suki 

 Niat beli ulang konsumen terhadap produk Mai Suki juga kurang 

baik. Sebagian besar responden tidak mau atau masih ragu-ragu 

untuk membeli ulang produk Mai Suki. Selain itu, banyak responden 

yang mengatakan bahwa mereka tidak akan tetap membeli ulang 

produk Mai Suki jika walaupun ada harga yang lebih murah. 

Sebagian besar responden juga menyatakan bahwa mereka mungkin 

tidak akan melakukan pembelian ulang produk Mai Suki jika 

memiliki uang yang cukup untuk membelinya. Untuk pertimbangan 

dalam membeli ulang produk Mai Suki secara teratur, sebagian besar 

responden memberikan penilaian yang kurang baik dimana 

responden tidak akan melakukan pembelian ulang produk Mai Suki 

secara teratur 

 

3. Customer value dibuat berdasarkan identifikasi perusahaan terhadap 

kebutuhan konsumen. Konsumen melihat bahwa customer value 

yang diberikan Mai Suki belum cukup dalam memenuhi kebutuhan 

bahkan dapat melebihi ekspektasinya. Konsumen juga telah 

mengevaluasi apakah customer value dari produk tersebut bernilai 

positif atau negatif, dimana bernilai positif jika manfaat yang 

diterima lebih besar dibandingkan biaya yang dikeluarkan, dan akan 

bernilai negatif jika sebaliknya. Konsumen Mai Suki menginginkan 

produk yang dibelinya memiliki customer value yang bernilai positif 

dan hal inilah yang membuat pelanggan Mai Suki akan melakukan 

pembelian ulang. Customer value yang telah dirasakan oleh 

konsumen akan membentuk kepuasan di benak konsumen sehingga 

ketika konsumen merasa customer value bernilai positif, maka akan 

membuat pelanggan melakukan pembelian ulang, dan sebaliknya, 

bila konsumen merasa customer value bernilai negatif, maka 

kemungkinan besar tidak akan terjadi pembelian ulang. 

 



 60 

5.2.   Saran 

Berdasarkan hasil penelitian serta kesimpulan-kesimpulan yang telah diperoleh, 

maka penulis mengajukan beberapa saran yang dapat menjadi bahan pertimbangan 

dan masukan bagi pihak Mai Suki sebagai berikut : 

 Mai Suki perlu menciptakan nilai lebih atas produk yang dihasilkan 

melalui customer value. 

Dengan menciptakan nilai lebih atas produknya, harapannya Mai 

Suki dapat meningkatkan customer value dengan membuat produk 

yang berkualitas tinggi dari kompetitor dengan harga yang pantas 

atau dengan menurunkan harga pasaran akan tetapi tetap 

menciptakan produk yang berkualitas sehingga dapat menambah 

nilai pelanggan dan meningkatkan niat beli ulang konsumen 

terhadap produk Mai Suki. 

 Harus dapat memahami dan memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut, 

mungkin dapat dilakukan dengan cara yang berbeda dengan 

memberikan inovasi dengan meningkatkan produk atau layanan dari 

Mai Suki. 

 Diperlukan penelitian yang lebih lanjut dengan sampel yang lebih 

besar dengan cakupan segmen yang lebih luas untuk mengetahui 

lebih dalam mengenai customer value dari produk Mai Suki. 
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