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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang didapatkan melalui pengolahan data serta analisis 

yang dilakukan pada pengaruh kepuasan pelanggan atas variabel Price, Product, 

dan Physical Evidence Juicide Juice Bar terhadap variabel Customer Loyalty. Dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

 

1. Tanggapan kepuasan pelanggan terhadap Price atau Harga yang ditawarkan 

oleh Juicide Juice Bar: 

• Dimensi Keterjangkauan Harga mendapatkan nilai rata-rata sebesar 

2,45. Responden tidak puas dengan keterjangkauan harga yang 

ditawarkan. 

• Dimensi Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk mendapatkan nilai 

rata-rata sebesar 2,63. Responden kurang puas dengan kesesuaian harga 

dengan kualitas produk yang ditawarkan. 

• Dimensi Kesesuaian Harga Dengan Manfaat mendapatkan nilai rata-

rata sebesar 2,91. Rerponden kurang puas dengan kesesuaian harga 

dengan manfaat yang didapatkan. 

• Dimensi Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga 

mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,04. Responden tidak puas dengan 

harga yang ditawakan oleh Juicide Juice Bar dibandingkan dengan 

kedai jus lainnya. 

Mayoritas tanggapan responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Price atau Harga yang ditetapkan oleh Juicide Juice Bar adalah tidak puas 

atau dapat dikatakan rendah dengan nilai rata-rata variabel 2,51.  

 

2. Tanggapan kepuasan pelanggan terhadap Product atau Produk yang 

ditawarkan oleh Juicide Juice Bar: 

• Dimensi Kualitas Produk mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,49. 

Responden tidak puas dengan kualitas produk yang ditawarkan. 
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• Dimensi Fitur Produk mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,45. 

Responden tidak puas dengan fitur produk yang ditawarkan. 

• Dimensi Gaya dan Desain Produk mendapatkan nilai rata-rata sebesar 

2,63. Responden kurang puas dengan gaya atau desain produk yang 

ditawarkan. 

 

Mayoritas tanggapan responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Product atau Produk yang dijual oleh Juicide Juice Bar adalah tidak puas 

atau dapat dikatakan rendah dengan nilai rata-rata variabel 2,52.  

 

3. Tanggapan kepuasan pelanggan terhadap Physical Evidence atau 

Lingkungan Fisik yang ditawarkan oleh Juicide Juice Bar: 

• Dimensi Exterior Facility mendapatkan nilai rata-rata sebesar 1,85. 

Responden tidak puas dengan fasilitas dan tampilan eksterior Juicide 

Juice Bar. 

• Dimensi Interior Facility mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,08. 

Responden tidak puas dengan fasilitas dan tampilan interior Juicide 

Juice Bar. 

• Dimensi Other Tangibles mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,20. 

Respondent tidak puas dengan bukti fisik lainnya di Juicide Juice Bar 

seperti tampilan menu dan penampilan pelayan. 

Mayoritas tanggapan responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Physical Evidence atau Lingkungan Fisik yang dimiliki oleh Juicide Juice 

Bar adalah tidak puas atau dapat dikatakan rendah dengan nilai rata-rata variabel 

2,04.  

 

4. Customer Loyalty terhadap Juicide Juice Bar: 

• Dimensi Makes Regular Repeat Purchase mendapatkan nilai rata-rata 

sebesar 2,24. Responden tidak setuju dengan membeli produk Juicide 

Juice Bar secara berulang dan teratur. 

• Dimensi Purchase Across Product and Service Lines mendapatkan 

nilai rata-rata sebesar 2,22. Responden tidak setuju dalam mencoba 
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berbagai macam jenis jus buah yang ditawarkan pada menu Juicide 

Juice Bar. 

• Dimensi Refers Others mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,47. 

Rerponden tidak setuju untuk mereferensikan Juicide Juice Bar kepada 

orang lain. 

• Dimensi Demonstrate an Immunity to The Full of Competition 

mendapatkan nilai rata-rata sebesar 1,96. Responden tidak setuju jika 

hanya membeli produk jus buah di Juicide Juice Bar saja. 

Variabel Customer Loyalty atau Loyalitas Pelanggan Juicide Juice Bar 

mendapatkan nilai rata-rata sebesar 2,22. Hal tersebut menandakan bahwa tingkat 

loyalitas pelanggan Juicide Juice Bar rendah.  

 

5. Pengaruh kepuasan atas Price, Product, dan Physical Evidence terhadap 

Customer Loyalty Juicide Juice Bar: 

• Uji F (Simultan) 

Kepuasan atas ketiga variabel bebas yaitu Price, Product, dan Physical 

Evidence secara simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan 

terhadap variabel terikat Customer Loyalty, dengan nilai Sig. 0,000 < 

0,005. Ketiga variabel bebas tersebut memiliki pengaruh sebesar 40,2% 

terhadap variabel terikat Customer Loyalty. 

• Uji T (Parsial) 

Dalam penelitian ini, didapatkan bahwa kepuasan atas variabel bebas 

Price (X1), Product (X2), dan Physical Evidence (X3) berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat Customer Loyalty (Y). Besar 

pengaruh variabel Price adalah sebesar 25,5%. Lalu untuk besar 

pengaruh variabel Product adalah sebesar 15,2%. Sedangkan besar 

pengaruh variabel Physical Evidence adalah sebesar 16,4% terhadap 

Customer Loyalty (Y). 
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5.2. Saran 

Setelah dilakukannya analisis baik deskriptif dan juga kuantitatif terhadap variabel-

variabel dalam penelitian ini, penulis ingin memberikan saran yang diharapkan 

dapat membantu Juicide Juice Bar meningkatkan loyalitas pelanggan dan 

penjualannya. Berikut adalah saran dan masukan tersebut: 

 

1. Saran untuk Price atau Harga yang ditawarkan Juicide Juice Bar: 

• Melakukan evaluasi pada keuangan usaha, terutama untuk biaya-biaya 

variabel dan tetap. Dengan melakukan hal ini, terdapat kemungkinan 

ditemukannya cara untuk menurunkan biaya yang nantinya akan 

menurunkan harga jual produk. 

• Mempertahankan diferensiasi yang menjadikan nilai tambah bagi 

Juicide Juice Bar baik dari sisi konsep, kualitas produk, ataupun hal 

lainnya agar pelanggan tetap ingin membeli jus buah di Juicide Juice 

Bar dengan harga yang telah ditetapkan. 

• Memperhatikan faktor eksternal untuk pertimbangan dalam 

menentukan harga jual produk. Juicide Juice Bar harus melakukan 

benchmarking terhadap kompetitor-kompetitornya agar harga yang 

ditetapkan sesuai dengan harga pasar atau harga pada umumnya. 

• Membuat strategi promosi yang dapat berupa diskon, bundling, 

cashback, atau lainnya untuk mendorong orang-orang agar membeli 

dan mencoba produk Juicide Juice Bar karena mengingat harga yang 

dipatok cukup tinggi untuk jus buah dan minimnya promosi untuk saat 

ini. 

 

2. Saran untuk Product atau Produk yang ditawarkan oleh Juicide Juice Bar: 

• Menjaga kelezatan produk jus buah dengan memilih dan 

mempertahankan bahan baku yang berkualitas dan segar melalui 

pemilihan pemasok buah yang berkualitas dan penyimpanan buah yang 

baik. 
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• Membuat standar penyajian setiap menu yang harus dikuasai oleh 

seluruh pegawai Juicide Juice Bar mulai dari banyaknya buah yang 

digunakan, cara mengolah buah, perbandingan buah dengan air atau 

susu dan juga es batu, waktu blender untuk mencapai tekstur atau 

kekentalan yang diinginkan, banyak gula yang digunakan, sampai ke 

bagaimana penyajian jus buah di gelas maupun dine in dan take away. 

Hal tersebut harus dilakukan untuk menjaga konsistensi rasa produk. 

• Melakukan benchmarking produk kepada kompetitor dan melakukan 

survei keinginan pasar. Dengan melakukan hal tersebut Juicide Juice 

Bar dapat melakukan inovasi produk jus buah agar semakin unik, dapat 

menyesuaikan dengan keinginan pasar saat ini, dan dapat bersaing 

dengan kompetitor lainnya. 

• Menambahkan variasi buah karena banyak kompetitor yang memakai 

bahan baku unik seperti berbagai jenis sayuran hijau, kelapa, lidah 

buaya, dan buah-buahan lainnya. 

• Memiliki lebih dari satu pemasok untuk buah dan sayur yang digunakan 

dengan kualitas yang sama, hal ini untuk memastikan ketersediaan buah 

terutama untuk buah yang tergolong musiman. 

• Menyajikan jus buah dengan lebih menarik lagi. Untuk dine in dapat 

dilakukan  dengan menggunakan gelas yang unik dan untuk take away 

membuat desain cup yang unik dan menarik. 

 

3. Saran untuk Physical Evidence atau Lingkungan Fisik yang ditawarkan oleh 

Juicide Juice Bar: 

• Melakukan renovasi eksterior dan interior karena Juicide Juice Bar 

sudah membutuhkan pembaruan agar tetap up to date dengan desain 

yang relevan sekarang ini. Renovasi yang baik terbukti dapat 

mendorong penjualan dan membuat orang lebih tertarik untuk 

berkunjung seperti yang pernah dilakukan Juicide Juice Bar pada tahun 

2014. 

• Melakukan kerja sama dengan juru parkir agar membantu menambah 

kapasitas parkir untuk kendaraan roda empat. 
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• Membarui lukisan atau mural di tembok interior Juicide Juice Bar dan 

menjalin kerja sama kembali bersama Farid Stevy yang merupakan 

seorang seniman yang sebelumnya melukis mural setahun atau dua 

tahun sekali di Juicide Juice Bar, namun sejak awal tahun 2017 belum 

ada perbaruan kembali. Hal ini disarankan dilakukan untuk menarik 

perhatian pengunjung dan dapat merubah suasana interior menjadi 

lebih unik. 

• Memperbanyak fasilitas seperti wifi, stop kontak, kursi, dan meja untuk 

kenyamanan pelanggan saat dine in. Dikarenakan keterbatasan lahan, 

Juicide Juice Bar tidak bisa membuat toilet untuk para pengunjungnya, 

maka dari itu disarankan agar manajemen Juicide Juice Bar melakukan 

kerja sama dengan tempat makan atau distro terdekat untuk penggunaan 

toilet. 

• Menyediakan penerangan yang cukup saat malam hari dan memutar 

musik dengan volume yang sesuai agar mendukung kenyamanan kedai. 

• Selalu membersihkan bar setelah membuat jus buah dan juga 

membersihkan meja dan kursi setelah digunakan oleh pelanggan. 

• Memperjelas keterangan buah pada menu agar menu lebih mudah 

dimengerti. 

• Membuat seragam atau apron untuk pegawai Juicide Juice Bar agar 

lebih rapi dan menarik. 

• Jika memungkinkan, penulis menyarankan Juicide Juice Bar pindah 

atau membuka cabang di lingkungan yang lebih nyaman dan membuat 

tempat yang lebih besar agar dapat menunjang kenyamanan yang 

diinginkan mayoritas pelanggan.  
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