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BAB IV 

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI 

4.1 Kesimpulan 

Nilai-nilai yang diterapkan oleh Starbucks ditujukan kepada para mitra, 

produk, dan para pelanggan sebagai fokus utama. Starbucks menetapkan diri 

sebagai perusahaan yang menciptakan kehangatan, mengembangkan diri satu 

sama lain, saling terhubung, selalu memberikan yang terbaik, dan bertanggung 

jawab atas setiap hasil yang dilakukan.  

Penilaian produk dan penilaian pelanggan diukur berdasarkan persepsi 

pelanggan yang pernah mengonsumsi produk Starbucks Coffeemezation. Nilai 

produk yang ditawarkan digambarkan sebagai persepsi pelanggan terhadap 

produk yang akan dibeli (harapan). Sedangkan nilai pelanggan digambarkan 

sebagai persepsi/evaluasi pelanggan selama transaksi dan pasca pembelian 

(kenyataan/kinerja produk). Hal tersebut dilihat dari berbagai sisi, yaitu desain 

produk, kualitas produk, pelayanan, citra, harga, hingga biaya waktu, fisik, dan 

psikis.  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan 

dengan menggunakan uji beda rata-rata berpasangan bahwa nilai pelanggan 

adalah lebih besar dari nilai produk yang ditawarkan Starbucks Coffeemezation. 

Hal tersebut kemudian menjawab identifikasi permasalahan yang dikemukakan 
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oleh peneliti pada bagian 1.2, yaitu: 

1. Berdasarkan hasil kuesioner pada bagian nilai produk yang ditawarkan 

(harapan), bahwa pelayanan (4.11) menjadi karakteristik utama yang 

diharapkan oleh para responden. Hal ini kemudian disusul dengan kualitas 

produk (4.03), desain produk (3.93), biaya waktu, fisik, dan psikis (3.92), 

citra (3.86), dan terakhir adalah harga (3.83).  

2. Berdasarkan hasil kuesioner pada bagian nilai pelanggan (kenyataan/kinerja 

produk), bahwa pelayanan (4.41) mendapatkan penilaian tertinggi oleh para 

responden. Hal ini kemudian disusul dengan biaya waktu, fisik, dan psikis 

(4.31), kualitas produk (4.29), citra (4.28), desain produk (4.27), dan 

terakhir adalah harga (4.13).  

3. Dari hasil pengolahan data oleh peneliti, secara langsung menggambarkan 

perbandingan dari nilai produk yang ditawarkan Starbucks Coffeemezation 

oleh Starbucks dengan nilai pelanggan. Hasil memperlihatkan, bahwa para 

pelanggan sudah merasa puas/sangat puas terhadap produk Starbucks 

Coffeemezation pada setiap dimensi. Dalam hal ini mengartikan bahwa 

pelaku usaha (Starbucks) selalu berusaha memberikan yang terbaik kepada 

para konsumennya terutama pada produk Starbucks Coffeemezation.  

Starbucks Coffeemezation merupakan salah satu tren customize order yang 

dipopulerkan oleh Starbucks. Inovasi tersebut menjawab kebutuhan masyarakat 

dalam menciptakan minuman yang sesuai dengan selera/preferensi pribadi. 

Dengan adanya ‘’Coffeemezation’’, maka akan menciptakan keunikan sendiri 

melalui penyajian yang dihasilkan dan menarik minat para konsumen. Hal 
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tersebut tentunya dengan tetap memperhatikan kualitas yang dihasilkan, sehingga 

kepuasan konsumen akan tetap terjaga.  

 

4.2 Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan, maka peneliti memberikan 

beberapa rekomendasi/saran kepada pelaku usaha (Starbucks), yaitu: 

1. Pada hasil perbandingan menggambarkan bahwa para pelanggan telah 

merasa puas/sangat puas terhadap produk Starbucks Coffeemezation pada 

setiap dimensi. Hal ini mengartikan bahwa pelaku usaha (Starbucks) telah 

memberikan kinerja yang baik, sehingga hal tersebut harus tetap 

dipertahankan dan diperhatikan agar dapat berkembang lebih baik lagi.  

2. Pada penilaian produk menggambarkan sebuah harapan yang diharapkan 

oleh para pelanggan. Hasil kuesioner menunjukkan bahwa dimensi 

pelayanan mendapatkan skor rata-rata tertinggi dibandingkan dengan 

dimensi lainnya. Hal ini menunjukkan bahwa pelayanan menjadi fokus 

utama yang harus diperhatikan oleh pelaku usaha (Starbucks) agar dapat 

terus memuaskan pelanggan dari segi kecepatan, ketelitian, dan kesopanan. 

Perlu diperhatikan bahwa dimensi lainnya juga menggambarkan harapan 

para pelanggan, sehingga hal tersebut juga tetap harus diperhatikan oleh 

pelaku usaha (Starbucks) agar dapat menciptakan kinerja yang maksimal. 

3. Pelanggan merupakan fokus utama dalam penelitian ini, sehingga pelaku 

usaha (Starbucks) perlu memperhatikan apa yang menjadi keinginan mereka 

dan membangun hubungan yang baik untuk keberlangsungan usaha.  



96 

 

4. Jika dilihat dari statistik deskriptif pada bagian profil responden, mayoritas 

konsumen Starbucks adalah para pelajar/mahasiswa. Dalam hal ini, 

Starbucks perlu merancang sebuah strategi agar semakin dapat menarik 

minat para pelajar/mahasiswa untuk membeli produk Starbucks.  

5. Pelaku usaha (Starbucks) harus selalu berupaya menjaga reputasi yang 

dimiliki, sehingga pelanggan tidak merasa kecewa terhadap produk yang 

diperjualbelikan oleh Starbucks.  

6. Pelaku usaha (Starbucks) harus selalu melakukan analisis pasar untuk 

mendapatkan perkembangan terkini, sehingga dapat terus bersaing dengan 

para pesaingnya dan dapat mempertahankan kinerja perusahaan.  

Untuk penelitian selanjutnya, peneliti menyarankan agar menggunakan 

variabel lain selain variabel yang digunakan dalam penelitian ini untuk melakukan 

sebuah perbandingan. Hal ini dilakukan untuk menemukan hasil lainnya yang 

dapat memberikan wawasan lebih bagi para peneliti, pelaku usaha, dan secara 

umum dapat memberikan manfaat yang berguna pada penelitian-penelitian 

berikutnya.  

 

4.3 Implikasi 

Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan, maka peneliti dapat 

mengemukakan implikasi pada penelitian ini sebagai berikut: 

1. Dengan adanya penilaian pelanggan terhadap suatu produk yang 

diperjualbelikan oleh pelaku usaha (Starbucks), maka dapat digunakan 

sebagai suatu tolak ukur kepuasan pelanggan. Dengan adanya tolak ukur 
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tersebut, maka dapat digunakan untuk mengevaluasi kinerja perusahaan dan 

membuat perencanaan/strategi yang lebih baik lagi.  

2. Dari hasil penelitian, memperlihatkan bahwa penilaian produk merupakan 

sebuah harapan yang diharapkan oleh para pelanggan. Oleh karena itu, 

sangat penting bagi pelaku usaha (Starbucks) untuk memperhatikan hal 

tersebut dari berbagai sisi (desain produk, kualitas produk, pelayanan, citra, 

harga, hingga biaya waktu, fisik, dan psikis). Dengan menyediakan 

customer service yang berkualitas, maka dapat digunakan untuk memahami 

apa yang menjadi harapan pelanggan dan menciptakan pengalaman 

berinteraksi yang ramah, responsif, dan kompeten.  

3. Secara statistik deskriptif pada bagian profil responden, mayoritas 

konsumen Starbucks adalah para pelajar/mahasiswa. Dengan adanya 

penggambaran hal tersebut, maka Starbucks dapat memberikan diskon 

khusus bagi para pelajar/mahasiswa sehingga dapat menarik minat mereka 

untuk membeli produk Starbucks.  

4. Dengan mempertahankan kualitas yang dihasilkan seperti pemilihan biji 

kopi yang tepat, maka pelaku usaha (Starbucks) dapat mempertahankan 

reputasi yang dimiliki. Sebaliknya, para pelanggan tidak merasa kecewa dan 

tetap merasa tertarik terhadap produk yang diperjualbelikan oleh pelaku 

usaha (Starbucks). 
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