BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Setelah melakukan penelitian atas atribut produk dan kualitas pelayanan

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Ohayou Bandung, dapat diambil

kesimpulan bahwa:

1.

Berdasarkan tanggapan responden, variabel atribut produk (X1) memiliki
hasil yang dikategorikan baik. Dimensi dengan hasil tertinggi adalah
dimensi desain. Responden memberikan respon positif atas display produk
dan desain interior Ohayou. Display produk Ohayou membantu konsumen
dalam melihat dan memilih produk. Desain interior Ohayou yang khas
dengan ornamen kayu juga mendapatkan kesan positif. Variabel kualitas
pelayanan (X2) memiliki hasil sangat baik. Dimensi dengan respon positif
tertinggi adalah jaminan atau assurance. Responden menganggap karyawan
Ohayou berupaya menjaga kenyamanan konsumen dan melayani transaksi
dengan tepat dan aman. Selain itu, responden juga merasa yakin akan
kehalalan produk Ohayou. Variabel keputusan pembelian (Y) secara
keseluruhan memiliki hasil yang baik. Dimensi yang memiliki nilai tertinggi
adalah keputusan pembelian. Responden berpendapat bahwa keputusan
pembelian dilakukan atas preferensi pribadi dan mereka merasa keputusan

pembelian di Ohayou adalah keputusan yang tepat.
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2. Berdasarkan uji koefisien determinasi, atribut produk dan kualitas
pelayanan memiliki pengaruh sebesar 28,7% terhadap keputusan pembelian
di Ohayou. Sedangkan sisanya, yaitu 71,3% dipengaruhi oleh faktor lain
yang tidak termasuk dalam penelitian ini, seperti harga, promosi, word of
mouth, dan sebagainya.

3. Berdasarkan hasil dari persamaan analisis linier berganda, variabel atribut
produk memiliki nilai koefisien sebesar 0,371 dan variabel kualitas
pelayanan memiliki nilai koefisien sebesar 0,107. Dapat disimpulkan bahwa
atribut produk memiliki pengaruh lebih besar terhadap keputusan
pembelian daripada kualitas pelayanan.

4. Berdasarkan uji hipotesa parsial atau uji T, nilai t tabel pada penelitian ini
adalah sebesar 1,984. Nilai t hitung untuk atribut produk (X1) sebesar 4,222
dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,00. Nilai t hitung untuk kualitas
pelayanan (X2) menunjukkan angka 1.085 dengan nilai signifikansi 0,281.
Diartikan bahwa atribut produk berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan pembelian konsumen Ohayou Bandung dan kualitas pelayanan
tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen
Ohayou Bandung. Maka disimpulkan bahwa konsumen lebih
mengutamakan atribut produk dibanding kualitas pelayanan sehingga
meningkatkan kualitas pelayanan saja tidak cukup untuk meningkatkan
keputusan pembelian.

5. Berdasarkan uji hipotesa simultan atau uji F, nilai signifikansi memperoleh

nilai 0,00. Nilai yang didapatkan lebih kecil dari 0,05 sehingga H, ditolak.
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Diartikan bahwa terdapat pengaruh secara simultan pada atribut produk dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen Ohayou

Bandung.

6.2 Saran

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, Ohayou perlu meningkatkan atribut

produk dan kualitas pelayanan secara bersamaan untuk meningkatkan keputusan

pembelian. Terdapat beberapa hal yang penulis sampaikan sebagai saran untuk

Ohayou Bandung, antara lain:

1.

Menambahkan varian menu seperti minuman kopi manual brew,
memperbanyak varian minuman non-coffee, dan menyediakan hidangan
makanan yang lebih banyak. Dengan banyaknya keberadaan coffee shop di
Ciumbuleuit yang seluruhnya menyediakan minuman kopi, sebaiknya
Ohayou menyediakan varian menu lain untuk menarik konsumen.
Meningkatkan keunggulan bersaing dalam produk seperti menambahkan
ciri khas tersendiri dalam produk sehingga memiliki keunikan yang sulit
ditemui di coffee shop lain.

Meningkatkan penggunaan social media agar konsumen memiliki akses
lebih mudah untuk mendapatkan informasi mengenai Ohayou. Tempat
Ohayou cukup strategis untuk mayoritas konsumen yang merupakan
mahasiswa karena berada di seberang UNPAR sehingga informasi
mengenai Ohayou kebanyakan didapatkan dari teman atau relasi. Namun,

penggunaan social media dapat digunakan untuk memberikan informasi
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pada orang baru khususnya warga Bandung. Social media juga berguna
untuk memberikan informasi lebih rinci tentang produk yang dijual dan

aktivitas promosi yang dilakukan Ohayou.
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