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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dari penelitian yang diperoleh melalui pengolahan data serta 

analisis yang dilakukan pada pengaruh kepuasan konsumen atas variabel Product, 

Promotion, dan Process The White Clover Resto & Dine terhadap variabel Niat 

Beli Ulang. Dapat ditarik kesimpulan bahwa: 

1. Tanggapan untuk kepuasan konsumen terhadap Product atau Produk yang 

disajikan The White Clover Resto & Dine: 

• Mayoritas tanggapan dari responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Product atau Produk yang disajikan oleh The White Clover 

Resto & Dine adalah tidak puas dengan nilai rata-rata variabel 2,39. 

2. Tanggapan untuk kepuasan konsumen terhadap Promotion atau Promosi 

yang ditawarkan The White Clover Resto & Dine: 

• Mayoritas tanggapan dari responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Promotion atau Promosi yang ditawarkan oleh The White 

Clover Resto & Dine adalah tidak puas dengan nilai rata-rata variabel 

2,20. 

3. Tanggapan untuk kepuasan konsumen terhadap Process atau Proses yang 

dilakukan The White Clover Resto & Dine 

• Mayoritas tanggapan dari responden atas tingkat kepuasan mereka 

terhadap Process atau Proses yang dilakukan oleh The White Clover 

Resto & Dine adalah tidak puas dengan nilai rata-rata variabel 2,30. 

4. Niat Beli Ulang terhadap The White Clover Resto & Dine: 

• Variabel Niat beli Ulang The White Clover Resto & Dine memperoleh 

nilai rata-rata sebesar  2,09. Hal tersebut memnandakan bahawa tingkat 

Niat Beli Ulang The White Clover Resto & Dine rendah. 
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5. Pengatuh Kepuasan Konsumen atas Product (X1), Promotion (X2), Process 

(X3) terhadap Niat Beli Ulang (Y) The White Clover Resto & Dine: 

• Uji F (Simultan) 

Kepuasan Konsuen atas ketiga varibel bebas Product (X1), Promotion 

(X2), Process (X3) secara simultan atau bersamaan berpengaruh 

signifikan dengan Niat Beli Ulang (Y), dengan nilai Sig. 0,000 < 0,005. 

Ketiga variabel bebas Product (X1), Promotion (X2), Process (X3) 

tersebut memiliki pengaruh sebesar 51% terhadap variabel terikat Niat 

Beli Ulang (Y). 

• Uji T (Parsial) 

Dalam penelitian ini, didapatkan kepuasan konsumen atas Product 

(X1), Promotion (X2), Process (X2) berpengaruh signifikan dengan 

Niat Beli Ulang (Y). Besar pengaruh variabel Product (X1) yaitu 

sebesar 10,2% terhadap Niat Beli Ulang (Y). Diikuti dengan variabel 

Promotion (X2) sebesar 22,8% terhadap Niat Beli Ulang (Y). Dan 

variabel Process (X3) sebesar 28,3% terhadap Niat Beli Ulang (Y). 
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5.2. Saran 

Setelah dilakukannya analisis baik deskriptif dan juga kuatitatif terhadap variable-

variabel dalam penelitian ini, penulis akan memberikan saran yang diharpkan dapat 

membantu The White Clover Resto & Dine meningkatkan penjualannya dengan 

menaikan niat beli ulang pelanggan. Berikut saran dan masukan yang akan penulis 

berikan: 

 

1. Saran untuk Product atau Produk yang ditwarkan oleh The White Clover 

Resto & Dine: 

• Mengganti tampilan produk dengan piring yang sedang tren saat ini 

yaitu berwarna hitam terlihat lebih elegan dan gelas yang menarik. 

• Membuat standar penyajian untuk setiap menu yang harus dikuasi oleh 

seluruh pegawai dapur The White Clover Resto & Dine, dari cara 

mengolah makanan dan minuman yang baik sesuai dengan request 

pelanggan, tingkat kematangan makanan yang baik. 

• Melakukan benchmarking kepada pesaing sesuai dengan di kelasnya 

dan melakukan survey tentang apa yang sedang diinginkan oleh pasar. 

Dengan melakukan hal tersebut The White Clover Resto & Dine dapat 

membandingkan produk makanan dan minuman dengan pesaing lain 

dan dapat membuat sebuah inovasi yang pesaing belum lakukan seperti 

membuat menu special berkolaborasi dengan chef ternama atau 

influencer/celebrity chef untuk membuat menu tersebut. 

2. Saran untuk Promotion atau Promosi yang ditawarkan oleh The White 

Clover Resto & Dine: 

• Melakukan suatu acara pada malam-malam tertentu seperti live music 

pada bagian outdoor untuk menarik pelanggan karna adanya acara 

tersebut sperti yang sedang marak pada resto-resto di Jakarta. 

• Melakukan endorse food vlogger ataupun food influencer untuk posting 

kegiatan di The White Clover supaya memperlebar jangkauan 

pelanggan atau posting suasana dan produk-produk dari The White 

Clover Resto & Dine. 

• Melakukan promosi bersama brand-brand besar seperti UNIQLO 
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ataupun BBQ Mountain Boys yang sering melakukan kolaborasi dengan 

resto-resto di Bandung. 

3. Saran untuk Process atau Proses yang ditawarkan ileh The White Clover 

Resto & Dine: 

• Melakukan training untuk para pegawai floor agar dapat menyajikan 

makanan lebih cepat dan untuk pegawai dapur agar dapat memasak atau 

membuat minuman dengan lebih cepat agar waktu tunggu pelanggan 

tidak terlalu lama dalam mununggu makanan. 

• Dapat melakukan pembuatan pesanan bila pelanggan sedang ramai 

membuat menu yang sama secara bersamaan untuk menghemat waktu 

dalam melakukan ke menu lainnya. 

• Melakukan training untuk pegawai floor untuk dapat menjelaskan 

kelengkapan produk dan detail dari menu-menu tersebut. 

• Ketika ada pelanggan yang baru datang untuk pegawai floor dapat 

melakukan pemberian menu angsung dan menunggu di dekat meja 

pelanggan akan tetapi tidak terlalu dekat supaya tidak mengganggu 

setidak berdiam di tempat yang tidak jauh dari meja pelanggan supaya 

saat pelanggan sudah siap untuk memesan langsung dapat melihat 

pegawai floor didekatnya dan sudah siap untuk melayani dan tidak perlu 

mencari-cari terlebih dahulu. 
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