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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian penulis yang berjudul “Pengaruh Product Quality dan 

Sales Promotion Terhadap Niat Beli Ulang Konsumen di Restoran Royal Kashimura Bandung” 

dapat ditemukan beberapa kesimpulan yang dapat ditarik oleh penulis adalah sebagai berikut: 

1. Persepsi konsumen terhadap product quality makanan dan minuman di restoran Royal 

Kashimura Shabu dalam variabel product quality seperti rasa dari menu yang disajikan oleh 

Royal Kashimura Shabu, tingkat variasi menu makanan, tingkat variasi menu minuman, tingkat 

variasi menu side dish, kesesuaian penampilan menu dengan gambar, tingkat kesegaran daging 

dan sayuran, tekstur dari makanan dan tingkat kebersihan makanan dan minuman belum 

memiliki persepsi positif di benak responden. Berdasarkan hasil dari penelitian, responden 

menyatakan bahwa rasa dari menu di Royal Kashimura Shabu tidak sesuai dengan selera para 

responden. Menurut responden, kuah dari menu shabu kurang kuat rasanya. Tingkat variasi 

menu makanan juga belum memiliki persepsi yang positif karena pilihan dari menu makan di 

Royal Kashimura Shabu cenderung membosankan. Menu minuman di Royal Kashimura Shabu 

menurut responden juga cenderung membosankan karena hanya terdapat 4 pilihan dan menu 

minumannya tidak pernah diganti. Menurut responden menu side dish yang ada kurang banyak 

pilihannya dan menu side dish yang disediakan cenderung membosankan. Menurut responden 

penampilan menu pada restoran Royal Kashimura Shabu tidak sesuai dengan gambar karena 

menu pada gambar yang ada di Instagram atau Google lebih menarik dari pada menu aslinya. 

Tingkat kesegaran daging dan sayuran belum memiliki persepsi positif di benak konsumen 

karena warna daging yang pucat, cumi yang ber aroma tidak segar, buah-buahan untuk dessert 

kurang segar dan sayuran yang sedikit layu. Tekstur dari makanan yang disediakan memiliki 

persepsi yang negatif di benak responden karena daging yang disediakan cenderung alot ketika 

sudah dimasak, menu side dish khususnya tempura juga responden katakan sedikit keras. 

Responden juga memiliki persepsi yang negatif terhadap kebersihan makanan dan minuman 

karena beberapa responden mendapatkan adanya lalat pada buffet makanan. 

 

2. Persepsi konsumen terhadap sales promotion yang dilakukan oleh Royal Kashimura Shabu 

dalam variabel sales promotion seperti promosi penjualan yang dilakukan oleh Royal 
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Kashimura Shabu, variasi sales promotion, ketertarikan responden untuk mencoba produk 

Royal Kashimura Shabu karena banyaknya sales promotion dan pemberian reward oleh Royal 

Kashimura Shabu belum memiliki persepsi yang positif di benak responden. Berdasarkan hasil 

dari penelitian, responden menyatakan bahwa sales promotion tidak menarik karena responden 

tidak mengetahui jika Royal Kashimura Shabu melakukan sales promotion, responden 

memiliki persepsi yang cenderung negatif terhadap variasi sales promotion karena sales 

promotion yang responden ketahui hanya pemberian diskon, responden tertarik untuk mencoba 

produk Royal Kashimura Shabu bukan karena banyaknya promosi yang dilakukan, tetapi 

karena harga yang diberikan cenderung murah selain itu karena lokasi dari Royal Kashimura 

Shabu yang strategis sehingga responden ingin mencoba produk dari Royal Kashimura Shabu. 

 

3. Niat beli ulang konsumen terhadap restoran Royal Kashimura Shabu cukup rendah. Baik 

dalam niat untuk mengunjungi kembali, untuk merekomendasikan kepada orang lain, untuk 

menjadikan Royal Kashimura Shabu sebagai preferensi utama, untuk mengajak orang terdekat 

dan untuk membeli ulang produk Royal Kashimura Shabu. Menurut responden Royal 

Kashimura Shabu belum memenuhi keinginan konsumen dalam hal product quality nya dan 

masih banyak restoran sejenis dengan harga yang tidak jauh berbeda namun memiliki product 

quality yang lebih baik dibandingkan produk Royal Kashimura Shabu. 

 

4. Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat dikatan bahwa variabel product quality 

(X1) dan variabel sales promotion (X2) berpengaruh secara simultan terhadap variabel niat 

beli ulang (Y), dan variabel X1 dan X2 memiliki pengaruh secara signifikan dan positif. 

Dengan demikian model persamaan regresi yang didapatkan adalah sebagai berikut:  

 
Y = -4.045 + 0,331 X1 + 0,146 X2 + e 
 

Dengan interpretasi bahwa perubahan niat beli ulang dapat dijelaskan oleh variabel persepsi atas 

product quality (X1) sebesar 0,331 dan persepsi atas sales promotion (X2) sebesar 0,146. 

Sisanya dijelaskan oleh variabel lain. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan dari penelitian yang telah dilakukan, penulis memberikan 

beberapa saran yang dapat membantu Royal Kashimura Shabu dalam hal atribut produk guna 

meningkatkan niat beli ulang dari konsumen. Beberapa saran yang dapat penulis berikan 

diantaranya adalah sebagai berikut: 
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1. Berdasarkan hasil pengolahan kuesioner, responden memiliki persepsi yang cenderung 

negatif terhadap product quality dari Royal Kashimura Shabu. Hal ini dikarenakan rasa dari 

menu yang disajikan oleh Royal Kashimura Shabu tidak sesuai dengan selera konsumen, menu 

makanan yang kurang bervariasi, menu minuman yang kurang bervariasi, menu side dish yang 

kurang bervariasi, penampilan menu yang tidak sesuai dengan gambar, rendahnya tingkat 

kesegaran daging dan sayuran, tekstur dari makanan dan tingkat kebersihan makanan dan 

minuman tidak sesuai dengan selera responden. Dengan begitu Royal Kashimura perlu 

memperbaiki kinerjanya untuk memuaskan keinginan konsumen dengan membuat rasa dari 

makanan menjadi lebih pekat sesuai dengan selera konsumen sehingga rasa dari makanan yang 

disajikan tidak terasa hambar, menambah pilihan atau jenis menu makanan yang disediakan 

seperti menambah jenis daging dan sayuran juga mie-miean, menambah variasi menu minuman 

yang disediakan atau dapat mengganti menu minuman yang disediakan secara berkala sehingga 

Royal Kashimura Shabu dapat memenuhi keinginan dari konsumennya dalam hal variasi menu 

makanan dan minuman. Royal Kashimura Shabu juga perlu memperhatikan tingkat variasi dari 

menu side dish yang disediakan sehingga konsumen tidak merasa bosan. Royal Kashimura 

Shabu dapat menambah menu side dish yang tidak dimiliki restoran all you can eat lainnya 

ataupun mengganti secara berkala menu side dish nya. Royal Kashimura Shabu harus 

menyesuaiakan menu yang disediakan dengan gambar yang ada agar Royal Kashimura Shabu 

dapat memenuhi ekspetasi konsumen. Royal Kashimura Shabu perlu memperhatikan kualitas 

kesegaran dari daging dan sayurannya dengan melakukan quality control terlebih dahulu 

sebelum disajikan di buffet dan melakukan quality control terhadap tingkat kesegarannya 

sehingga tidak mengecewakan konsumen. Dalam hal kebersihan, Royal Kashimura perlu 

memperhatikan dengan lebih lagi kebersihan pada buffetnya agar tidak terdapat lalat pada 

buffet nya. Royal Kashimura Shabu juga perlu untuk menetapkan standar pada segala aspek 

input, process dan output nya sehingga produknya dari Royal Kashimura Shabu Bandung  

dapat berkualitas dan sesuai dengan selera konsumennya. 

 

2. Persepsi konsumen terhadap sales promotion yang dilakukan oleh Royal Kashimura Shabu 

dalam variabel sales promotion seperti promosi penjualan yang dilakukan oleh Royal 

Kashimura Shabu, variasi promosi penjualan, ketertarikan responden untuk mencoba produk 

Royal Kashimura Shabu karena banyaknya promosi penjualan dan pemberian reward oleh 

Royal Kashimura Shabu belum memiliki persepsi yang positif di benak responden. Royal 

Kashimura Shabu perlu untuk meningkatkan kinerja promosi nya. Royal Kashimura Shabu 

dapat menggunakan Facebook Ads, Instagram Ads ataupun media sosial lainnya untuk 
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menjangkau para calon konsumennya sehingga konsumen dapat mengetahui adanya promosi 

yang dilakukan, Royal Kashimura Shabu sebaiknya menambah variasi promosi penjualan 

selain diskon. Royal Kashimura Shabu dapat memberikan undian, kupon atau pemberian 

voucher kepada konsumen sehingga konsumen lebih tertarik lagi untuk mengunjungi Royal 

Kashimura Shabu, Royal Kashimura Shabu perlu memberikan voucher dengan nominal yang 

cukup besar agar dapat menarik perhatian konsumennya, mengadakan program undian yang 

menarik dengan memberikan hadiah seperti jam dinding, pirinng, mangkuk dan mug. Royal 

Kashimura Shabu juga dapat menambahkan hadiah special seperti handphone untuk 

konsumennya. Program undian yang dapat dilakukan secara rutin oleh Royal Kashimura 

Shabu, memberikan reward yang menarik seperti memberikan hadiah atau voucher makan 

gratis untuk konsumen yang loyal mengunjungi Royal Kashimura Shabu ataupun kepada 

konsumen dengan nominal pembelian yang ditentukan agar konsumen semakin tertarik untuk 

mengunjungi Royal Kashimura Shabu. 
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