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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dari pengolahan dan analisis data yang telah dipaparkan pada 

bab 4, didapatkan beberapa kesimpulan.  

1. Berdasarkan hasil analisis persepsi konsumen Fuku Ramen dan Hakata Ikkousha 

dapat dilihat bahwa value yang konsumen dapat dari Hakata Ikkousha lebih besar 

daripada Fuku Ramen walaupun kedua restoran memberikan value yang cukup 

besar pada konsumen. Dan hal tersebut menyebabkan niat beli ulang pada Hakata 

Ikkousha juga menjadi lebih tinggi dibandingkan dengan Fuku Ramen. Hal ini 

disebabkan karena ramen adalah makanan yang hanya dimakan pada waktu 

tertentu saja, bukan sebuah kebutuhan. Oleh karena itu, ketika konsumen ingin 

makan ramen, mereka menginginkan value terbesar yang mungkin mereka 

dapatkan ketika mereka datang ke suatu restoran untuk makan ramen. Dan pada 

penelitian ini, restoran tersebut adalah Hakata Ikkousha dan bukan Fuku Ramen. 

2. Berdasarkan uji hipotesis penulis melihat bahwa variabel customer perceived 

value secara simultan memberikan pengaruh yang signifikan pada niat beli ulang 

dari kedua restoran baik Fuku Ramen dan Hakata Ikkousha. Akan tetapi secara 

parsial bagi Fuku Ramen, quality function value adalah satu – satunya dimensi 

dari variabel customer perceived value yang memberikan pengaruh yang 

signifikan pada niat beli ulang Fuku Ramen. Sementara pada Hakata Ikkousha, 

dimensi yang memberikan pengaruh yang signifikan adalah quality function value 

dan price function value. Dari hasil tersebut dapat dilihat bahwa menurut 

konsumen kualitas dari makanan yang disediakan pada Fuku Ramen adalah faktor 

yang membuat mereka ingin datang dan makan kembali di Fuku Ramen, 

sementara pada Hakata Ikkousha, selain melihat faktor kualitas makanan yang 

disediakan oleh Hakata Ikkousha, konsumen melihat faktor lain yaitu harga dari 

makanan yang disediakan oleh Hakata Ikkousha. Sementara faktor harga tidak 

memberikan pengaruh yang signifikan pada niat beli ulang konsumen pada kedua 

restoran. 
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3. Berdasarkan hasil uji beda, penulis menemukan bahwa ketika kedua restoran 

tersebut dibandingkan, terdapat perbadaan yang signifikan pada emotional value 

dan quality function value di kedua restoran dimana emotional value dan quality 

function value dari Hakata Ikkousha lebih besar daripada Fuku Ramen. Sementara 

pada price function value dan niat beli ulang Fuku Ramen dan Hakata Ikkousha 

tidak terdapat perbedaan. Berarti konsumen secara emosional merasa lebih senang 

ketika mereka makan di Hakata Ikkousha dan secara kualitas makanan pun 

konsumen merasa bahwa kualitas makanan pada Hakata Ikkousha lebih tinggi jika 

dibandingkan dengan Fuku Ramen. Dilihat dari sisi harga, bagi konsumen value 

yang mereka dapatkan tidak ada perbedaan. Begitu pula dengan niat beli ulang 

konsumen pada kedua restoran pun tidak ada perbedaan, artinya konsumen merasa 

ingin untuk datang kembali ke baik Fuku Ramen maupun Hakata Ikkousha. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang sudah dijabarkan, berikut adalah saran – saran yang 

dapat diberikan untuk Fuku Ramen. Saran hanya diberikan pada Fuku Ramen karena objek 

utama dalam penelitian ini adalah Fuku Ramen, sementara Hakata Ikkousha hanya objek 

pembanding. Berikut adalah saran yang dapat diberikan pada Fuku Ramen: 

1. Fuku Ramen agar bisa bersaing dengan restoran ramen lainnya yang menawarkan 

ramen otentik khas negara Jepang, Fuku Ramen harus dapat meningkatkan 

kualitas makanannya agar konsumen dapat mendapatkan value yang tidak kalah 

tingginya dibandingkan dengan Hakata Ikkousha. Mengingat bahwa Fuku Ramen 

memiliki lokasi yang terletak di pusat kota dan memiliki harga yang lebih murah 

jika dibandingkan dengan restoran yang menawarkan makanan yang sejenis. 

Sehingga jika kualitas makanan Fuku Ramen dapat ditingkatkan, maka value yang 

konsumen dapatkan pun akan meningkat. 

2. Fuku Ramen disarankan untuk membuat akun social media agar Fuku Ramen 

dapat eksis di pasaran, sehingga konsumen selalu ingat akan keberadaan Fuku 

Ramen. Selain itu Fuku Ramen juga dapat memberikan promosi – promosi harga 

untuk meningkatkan penjualan jangka pendek, dan membership untuk 
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membangun hubungan yang baik dengan konsumen sehingga loyalitas konsumen 

dapat terbentuk. 

3. Jika saran no.1 dan no.2 sudah dilakukan dan target penjualan tetap tidak tercapai, 

maka Fuku Ramen disarankan untuk menurunkan target penjualannya karena 

mungkin alasan tidak tercapainya target penjualan tersebut adalah karena target 

penjualan yang terlalu tinggi. 
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