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5 BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh persepsi konsumen atas kualitas 

pelayanan dan harga terhadap minat beli ualng, maka dapat disimpulkan beberapa 

hal sebagai berikut :  

1. Penilaian konsumen terhadap kualitas pelayanan di Capelli Barbershop 

• Tangibles 

Konsumen mempersepsikan dimensi tangible sudah baik terutama 

karena Capelli Barbershop memiliki fasilitas yang lengkap dan 

penampilan karyawan yang menarik. 

• Reliability 

Konsumen mempersepsikan dimensi reliability sudah cukup baik 

dengan nilai terendah adalah kualitas hasil cukuran sesuai dengan 

yang dipesan sedangkan waktu cukuran sesuai dengan harapan 

mendapatkan niali tertinggi 

• Responsiveness 

Konsumen mempersepsikan dimensi responsiveness sudah baik 

terutama karena karyawan Capelli Barbershop sigap dalam melayani 

konsumen tetapi cukup baik dalam menanggapi kebutuhan 

pelanggan dengan tepat 

• Assurance 

Konsumen mempersepsikan dimensi assurance sudah cukup baik 

dan merupakan dimensi dengan nilai terendah dibandingkan dimensi 

lainnya. Indikator terendahnya adalah kecerdasan karyawan 

mengenali jenis cukuran rambut yang ada 

• Emphaty 

Konsumen mempersepsikan dimensi emphaty sudah baik tetapi nilai 

terendah mengetahui keinginan personal dari konsumen. 
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2. Penilaian konsumen terhadap harga di Capelli Barbershop 

Konsumen mempersepsikan harga sudah baik . Dengan nilai indikator 

tertinggi pada daya saing harga tetapi harus meningkatkana pada kesesuaian 

harga dengan kualitas. 

3. Penilaian konsumen terhadap minat beli ulang di Capelli Barbershop 

Konsumen mempersepsikan harga sudah baik . Konsumen akan memilih 

Capelli barbershop apabila ingin mencukur rambutnya 

4. Pengaruh kualitas pelayanan dan harga terhadap minat beli ulang di Capelli 

Barbershop  

• Kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli ulang di 

Capelli Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

konsumen diberikan pelayanan yang baik, maka akan semakin tinggi 

tingkat minat beli ulang yang dimiliki Capelli Barbershop . 

• Harga berpengaruh positif terhadap minat beli ulang di Capelli 

Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa semakin konsumen 

diberikan harga yang baik, maka akan semakin tinggi tingkat minat 

beli ulang yang dimiliki Capelli Barbershop 

• Kualitas pelayanan dan harga secara simultan berpengaruh terhadap 

minat beli ulang. Hal ini menunjukan bahwa semakin baik kualitas 

pelayanan dan harga yang diberikan Capelli Barbershop maka akan 

semakin tinggi minat beli ulang yang dimiliki Capelli Barbershop 

• Minat beli ulang dipengaruhi oleh variabel kualitas pelayanan dan 

harga sebesar 59,3%, sedangkan sisanya sebesar 40,7% dipengaruhi 

oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 Saran 

1. Saran bagi  Capelli Barbershop 

Berdasarkan regresi linear berganda kedua variabel yang penulis uji yaitu kualitas 

pelayanan dan harga memiliki pengaruh yang signifikan sebesar 59,3% terhadap 

minat beli ulang. Pengaruh harga lebih besar mempengaruhi minat beli ulang 

dibandingkan kualitas pelayanan. Maka dapat disarankan beberapa hal yang sesuai 

dengan variabel kualitas pelayanan dan harga sebagai berikut yang  : 
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Saran dari penulis terhadap kualitas pelayanan di Capelli Barbershop 

• Tangibles 

Konsumen mempersepsikan dimensi tangible sudah baik. Namun 

mendapatkan nilai paling rendah pada kebershan peralatan yang 

perlu ditingkatkan kembali seperti mencuci anduk dan peralatan 

cukur dengan bersih setelaha pemakaian. 

• Reliability 

Konsumen mempersepsikan dimensi reliability sudah cukup baik 

dengan nilai terendah adalah kualitas hasil cukuran sesuai dengan 

yang dipesan penulis menyarankan untuk Dalam hal ini disarankan 

Capelli barbershop mengadakan workshop atau training dengan 

menggunakan tenaga professional dibidang mencukur rambut pria, 

sehingga karyawan dapat meningkatkan keahlian memotong 

rambut.   

• Responsiveness 

Konsumen mempersepsikan dimensi responsiveness sudah baik. 

Namun disarankan karyawan tidak tergesa-gesa atau memastikan 

lagi apa yang ingin pelanggan dapatkan agar tidak terjadi kesalahan 

saat melayani pelanggan.  

• Assurance 

Konsumen mempersepsikan dimensi assurance sudah cukup baik 

dan merupakan dimensi dengan nilai terendah dibandingkan dimensi 

lainnya. Disarankan untuk mengadakan workshop atau training agar 

karyawan dapat menambah imu mengenai model-model potong 

rambut dan dapat memberikan informasi yang tepat kepada 

pelanggan mengenai model-model tersebut. 

• Emphaty 

Konsumen mempersepsikan dimensi emphaty sudah baik tetapi nilai 

terendah mengetahui keinginan personal dari konsumen. Saran 

penulis adalah untuk melatih karyawan untuk bertanya secara jelas 

dan membuat feedback yang rutin dilakukan kepada pelanggan agar 
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Capelli Barbershop mengetahui apa keinginan personal dari 

pelanggan 

Gambar 5.1 

 Gambar hasil pelanggan yang puas terhadap barbershop 

 
Sumber : https://thecutrumah.com/ 

Gambar 5.2  

Review yang diberikan oleh pelangggan 

 
Sumber : https://thecutrumah.com/ 

 

2. Untuk variabel harga darai penulis adalah menyesuaikan lagi harga yang di 

tarwarkan oleh Capelli Barbershop agar sesuai dengan daya beli dan manfaat 

yang didapatkan dari pelanggan bisa dengan cara menampilkan hasil-hasil dari 

cukuran yang telah dilakukan beserta review dari konsumen terhadap hasil 

cukur dan manfaat yang didapatkan setelah mendapatkan pelayanan pada 

Capelli Barbershop. Contoh sepeerti pada gambar 5.1 dan gambar 5.2 dimana 
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pelanggan akan merasa uang yang dikeluarkan sesuai dengan manfaat yang 

didapat 

2. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya  

Untuk penelitian selanjutnya penulis menyarankan untuk meneliti variabel-variabel 

lainnya yang tidak penulis teliti pada penelitian ini. Penulis juga menyarankan 

menggunakan teknik analisis yang berbeda.  
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