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BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1  Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh dari kepuasan atas general interior

terhadap niat beli ulang di Kopi Duro dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Tanggapan konsumen terhadap kepuasan atas general interior di Kopi Duro:

a.

Dimensi aroma dan suara memiliki nilai rata-rata 2.38. Responden tidak
puas dengan aroma dan suara yang ada di Kopi Duro.

Dimensi perabot toko memiliki nilai rata-rata 2.34. Responden tidak puas
dengan perabot toko yang ada di Kopi Duro.

Dimensi lebar lorong/gang memiliki nilai rata-rata 2.525. Responden tidak
puas dengan lebar lorong/gang di Kopi Duro karena sempit dan membuat
mereka tidak nyaman.

Dimensi teknologi memiliki nilai rata-rata 2.70. Responden tidak puas

dengan teknologi yang ada di Kopi Duro.

Dalam penelitian ini, mayoritas tanggapan responden terhadap kepuasan atas

general interior di Kopi Duro adalah tidak puas. Responden merasa kebutuhan

mereka tidak terpenuhi oleh general interior yang ada di Kopi Duro.

2. Niat beli ulang konsumen di Kopi Duro:

a.

Niat transaksional memiliki nilai rata-rata 2.63. Responden tidak setuju
dengan niat transaksional terhadap Kopi Duro.

Niat referensial memiliki nilai rata-rata 2.65. Responden tidak setuju
dengan niat referensial terhadap Kopi Duro.

Niat preferensial memiliki nilai rata-rata 2.62. Responden tidak setuju
dengan niat preferensial terhadap Kopi Duro.

Niat eksploratif memiliki nilai rata-rata 2.59. Responden tidak setuju

dengan niat eksploratif terhadap Kopi Duro.
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Dalam penelitian ini, niat beli ulang konsumen terhadap Kopi Duro memiliki
nilai rata-rata 2.62. Responden tidak memiliki niat beli ulang terhadap Kopi Duro.
Hal tersebut bisa dilihat dari rendahnya nilai rata-rata setiap dimensi niat beli
ulang konsumen terhadap Kopi Duro. Ke-empat dimensi dari niat beli ulang
memiliki nilai rata-rata dibawah tiga, yakni niat transaksional, niat referensial,

niat preferensial, dan niat eksploratif.

3. Pengaruh kepuasan atas general interior terhadap niat beli ulang konsumen pada
Kopi Duro:
a. Uji T (Parsial)
Dalam pengujian variabel independen, yakni kepuasan atas general
interior diketahui bahwa variabel tersebut memiliki pengaruh signifikan
terhadap niat beli ulang. Besar pengaruh variabel tersebut adalah sebesar
81,9%.

5.2 Saran

Dalam bagian ini, penulis akan memberikan saran terhadap identifikasi masalah pada

Kopi Duro guna membantu perusahaan. Berikut saran dan masukan untuk Kopi Duro:

1. Saran terhadap general interior Kopi Duro:
a. Aroma dan suara.
Untuk aroma, Kopi Duro harus bisa menahan atau setidaknya mengurangi
efek aroma dari luar Kopi Duro (khususnya selokan yang berada di depan
Kopi Duro) dan menambah volume wewangian di dalam Kopi Duro.
Sehingga ketika konsumen yang sedang berkunjung, merasa nyaman
dengan aroma yang ada di dalam Kopi Duro dan tidak teralihkan oleh
aroma dari luar Kopi Duro.
Sedangkan untuk suara, sebaiknya Kopi Duro menambah atau

mengganti alat untuk menghasilkan suara karena saat ini Kopi Duro hanya

memakai satu alat saja sehingga jika ingin menjangkau semua tempat,
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volume dari alat tersebut harus lebih keras sehingga konsumen yang
berada di sekitar alat tersebut merasa terganggu.

. Perabot toko

Karena tidak memungkinkan untuk mengganti furniture seperti meja dan
kursi, maka Kopi Duro sebaiknya melakukan penataan ulang terhadap
layout atau penempatan meja dan kursi agar lebih rapih, sehingga
konsumen nyaman untuk berada di Kopi Duro.

Perabot toko lainnya, seperti menambah stop kontak untuk
menjangkau semua tempat di Kopi Duro dan merubah desain dari perabot
toko yang kurang indah dan terlalu sederhana, sehingga tidak menarik
perhatian konsumen.

Lebar lorong/gang

Karena luas tempat Kopi Duro tidak mungkin untuk ditambah lagi, maka
untuk terlihat lorong/gang tersebut lebih luas, maka Kopi Duro sebaiknya
melakukan penataan dan peletakan meja dan kursi yang lebih rapih.
Konsumen mengeluhkan layout dari meja dan kursi yang berantakan
sehingga lorong/gang menjadi sempit dan konsumen sulit untuk bergerak
dan jalan menuju kamar mandi.

. Teknologi

Kopi Duro sebaiknya meningkatkan kualitas wi-fi yang ada saat ini, karena
responden tidak puas dengan kualitas wi-fi yang ada pada saat ini. Wi-fi
yang lebih cepat, stabil, dan ketika dipakai banyak orang tidak lamban.
Konsumen tidak jarang senang dengan tempat yang memiliki kualitas wi-
fi yang baik. Tidak jarang juga konsumen datang kembali karena puas

akan kualitas wi-fi yang disediakan.
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