BAB 4

KESIMPULAN, REKOMENDASI, IMPLIKASI

4.1 Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh dari
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian di Kopi Duro. Dilihat dari hasil
analisis yang telah dilakukan, maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan tabel deskriptif dapat diketahui hasil untuk dimensi tangible,
realibility, responsiveness, assurance, dan emphaty pada variabel kualitas
pelayanan diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,5 dan pada garis kontinum
menunjukan hasil sebesar 90% yang artinya responden setuju bahwa
kualitas pelayanan yang diberikan oleh Kopi Duro sangat baik. Kualitas
pelayanan yang menunjukan skor tertinggi sebesar 4,6 yaitu Kopi Duro
memberikan pelayanan secara cepat kepada konsumen dan pelayanan yang
diberikan oleh Kopi Duro sudah memuaskan.

2. Berdasarkan tabel deskriptif variabel dapat diketahui hasil untuk variabel
keputusan pembelian diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,5 dan pada garis
kontinum menunjukan hasil sebesar 89% yang artinya bahwa konsumen
merasa nyaman dan puas dengan pelayanan yang diberikan oleh Kopi Duro
serta kualitas pelayanan yang sangat baik, sehingga konsumen yakin akan
keputusan pembelian di Kopi Duro dan melakukan pembelian ulang di Kopi

Duro.
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3. Berdasarkan hasil koefisien determinasi, nilai koefisien R Square sebesar
41,7%. Maka, Kualitas Pelayanan yang dilakukan oleh Kopi Duro,
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kontribusi
sebesar 41,7%. Berdasarkan hasil uji T pada variabel kualitas pelayanan
yang menunjukan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif
terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung > t tabel (8,783 >
1,982). Berdasarkan hasil teersebut dapat diambil keputusan bahwa Ho
ditolak dan H; diterima yang menunjukan bahwa kualitas pelayanan
merupakan faktor penting yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan

keputusan pembelian.

4.2 Rekomendasi

Menurut hasil penelitian maka terdapat beberapa hal yang dapat dijadikan
rekomendasi untuk Kopi Duro. Beberapa hal yang dapat penulis rekomendasikan
kepada pihak Kopi Duro, antara lain:

a. Berdasarkan pernyataan pada dimensi reliability, karyawan Kopi Duro
harus lebih bersedia menanggapi keluhan konsumen, karena pada
penyataan tersebut menunjukan skor terendah. Dengan begitu Kopi
Duro harus memperbaiki seperti makanan yang dipesan tidak sesuai,
maka Kopi Duro harus mengganti menu tersebut agar sesuai dengan
pesanan konsumen. Sehingga, konsumen Kopi Duro merasa nyaman

dan akan merekomendasikan Kopi Duro ke orang sekitarnya.
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b. Berdasarkan pernyataan pada dimensi emphaty, karyawan Kopi Duro
harus lebih sopan dan ramah dalam melayani konsumen. Dengan begitu
Kopi Duro harus memperbaiki SOP terkait pelayanan konsumen.
Sehingga, dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen di Kopi

Duro.

4.3 Implikasi

Berdasarkan kesimpulan dan rekomendasi, maka peneliti memiliki beberapa
implikasi yang diharapkan dapat menjadi pertimbangam bagi Kopi Duro mengenai
pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian, sebagai berikut:

1. Pemahaman yang lebih baik atas kualitas pelayanan dalam dimensi bukti
fisik (tangibles), kehandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness),
jaminan (assurance), dan empati (empathy), akan mengakibatkan
peningkatan keputusan pembelian terhadap konsumen, apabila Kopi Duro
ingin meningkatkan keputusan pembelian maka perlu melakukan
keseimbangan mengenai dimensi-dimensi tersebut. Usaha untuk melakukan
perbaikan dan pengembangan dari dimensi tersebut Kopi Duro perlu
memberikan rasa nyaman dan aman atas pelayanan yang dilakukan,
sehingga konsumen dapat memperimbangkan untuk melakukan keputusan
pembelian di Kopi Duro.

2. Dalam keputusan pembelian terdapat proses yang dilalui oleh konsumen,
sehingga sampai kepada tahap untuk melakukan keputusan pembelian,

maka dengan pemahaman yang lebih baik mengenai dimensi-dimensi
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kualitas pelayanan dan memperbaiki SOP terkait kualitas pelayanan akan

meningkatkan keputusan pembelian.
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