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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

Pada bab V ini akan membahas mengenai kesimpulan dan saran dari 

penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan akan menjelaskan menjawab tujuan 

dari penelitian yang telah dilakukan. Sedangkan saran akan diberikan kepada 

penelitian selanjutnya yang serupa di masa yang mendatang. 

 

V.1 Kesimpulan 
Kesimpulan pada sub bab ini akan menjawab tujuan dari penelitian yang 

telah dilakukan. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat 4 buah 

kesimpulan. Berikut di bawah ini merupakan kesimpulan dari penelitian yang telah 

dilakukan. 

1. Terdapat empat buah faktor yang dapat memengaruhi niat beli konsumen 

di toko sepeda yaitu, harga, kualitas pelayanan, atmosfer toko, dan word 

of mouth. 

2. Tingkat niat beli konsumen di TSX dari penilaian 1 sampai 5 yaitu sebesar 

3,339. Hal ini menunjukkan bahwa masih terdapat ruang perbaikan yang 

dapat dilakukan oleh TSX agar tingkat niat beli konsumen mengalami 

peningkatan. 

3. Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, terdapat 15 buah usulan 

rancangan perbaikan untuk meningkatkan niat beli konsumen di TSX. 15 

usulan tersebut terdiri dari 2 usulan untuk variabel harga, 2 usulan untuk 

variabel word of mouth, 2 usulan untuk variabel atmosfer toko, dan 9 

usulan untuk variabel kualitas pelayanan. Berikut merupakan kelima 

belas usulan yang diberikan. 

a. Mencari supplier yang menjual sepeda sesuai dengan daya beli 

masyarakat Kota Cirebon agar harga yang ditawarkan sesuai 

dengan budget masyarakat. 

b. Melakukan riset terhadap toko-toko sepeda pesaing untuk 

mengetahui harga jual produk. 
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c. Membuat event seperti pengadaan program upload pengalaman 

baik konsumen saat mengunjungi TSX di sosial media dan terdapat 

hadiah berupa uang yang dapat dimenangkan konsumen. 

d. Membuat program pemberian insentif yang akan menguntungkan 

konsumen apabila konsumen berhasil membawa calon konsumen 

lain untuk membeli di TSX. 

e. Membuat pintu kaca guna meminimalisir masuknya debu atau 

polusi udara yang berasal dari luar toko 

f. Membuat rak sepeda pada sisi samping toko agar sepeda tidak 

ditumpuk dan dapat memudahkan konsumen untuk melihat sepeda. 

g. Menyediakan alat pembayaran non tunai seperti QRIS. 

h. Membuat peringatan dalam bentuk visual display yang bertuliskan 

³KEMBALIKAN SEPEDA KE TEMPAT SEMULA!´. 

i. Membuat sistem inventory dengan menggunakan Excel atau 

Google Sheet. 

j. Melakukan sosialisasi kepada setiap karywan yang bekerja 

mengenai tata letak sepeda apabila terdapat perubahan tata letak 

ataupun penambahan variasi sepeda. 

k. Melakukan pelatihan atau kegiatan mentoring kepada karyawan 

baru. Mentoring dilakukan oleh bantuan karyawan lama. 

l. Membuat guidebook yang berisikan produk apa saja yang dijualkan 

di TSX beserta dengan deskripsi, kelebihan, dan warna yang 

tersedia di TSX. 

m. Mencantumkan jam operasional toko secara tertulis di spanduk 

yang dipasang di depan toko dan secara online di internet. 

n. Membuat Standard Operating Procedure (SOP) terkait tata tertib 

dalam memberikan pelayanan. Selain itu, pemilik dapat melakukan 

briefing setiap pagi kepada karyawan untuk mengingatkan tata 

tertib saat melayani. 

o. Membuat lembar penilaian konsumen untuk evaluasi tingkat 

pelayanan setiap karyawan. Karyawan yang mendapatkan 

penilaian tertinggi akan memperoleh insentif atau bonus. 
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V.2 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa 

saran yang akan diberikan kepada penelitian serupa di masa mendatang. Saran 

ini dapat dijadikan bahan pertimbangan saat dilakukannya penelitian yang serupa 

agar penelitian selanjutnya dapat dilakukan lebih baik lagi. Berikut merupakan 

saran yang diberikan. 

1. Sebaiknya penelitian selanjutnya yang serupa dapat menambahkan 

variabel lain pada model penelitian. Variabel yang ditambahkan 

merupakan variabel yang dapat menjadi faktor berpengaruh terhadap niat 

beli konsumen. Tujuan dari penambahan variabel ini adalah untuk 

meningkatkan coefficient of determination ( ). Variabel yang perlu dikaji 

lebih lanjut untuk penelitian serupa selanjutnya yaitu variabel perceived 

value dan citra toko. 

2. Melakukan evaluasi lebih lanjut terkait dampak perbaikan terhadap 

penjualan objek penelitian. 
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