
  

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Kepuasan konsumen atas physical evidence di KANE termasuk ke dalam 

kategori kurang baik. Hal ini menunjukan bahwa KANE belum memiliki 

physical evidence yang baik serta mampu memuaskan konsumen. 

2. Kepuasan konsumen atas place termasuk ke dalam kategori tidak baik. Hal ini 

menunjukan bahwa KANE memiliki lokasi serta fasilitas parkir yang buruk 

sehingga tidak mampu memuaskan konsumen. 

3. Loyalitas konsumen di KANE termasuk ke dalam kategori tidak baik (tidak 

loyal) karena pada variabel X1 (kepuasan atas physical evidence) masih memiliki 

indikator-indikator yang masuk ke dalam kategori kurang baik dan bahkan tidak 

baik. Hal tersebut menyebabkan konsumen lebih memilih untuk beralih ke 

tempat atau pesaing lain yang memiliki penawaran sejenis dengan KANE. 

Konsumen juga enggan merekomendasikan KANE kepada orang lain. 

4. Berdasarkan hasil Uji F Simultan pada tabel ANOVA dengan α = 5%, kedua 

dimensi secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan. Namun, hanya variabel X1 yang memiliki pengaruh signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan (Y). Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa 

hipotesis pertama penelitian ini dapat diterima, yaitu “Semakin puas konsumen 

atas physical evidence KANE Eatery & Bar, maka akan semakin tinggi juga 

loyalitas konsumen”. Berdasarkan hasil perhitungan model summary dengan α = 

5% diketahui bahwa varibel X1 memiliki pengaruh sebesar 42% terhadap 

variabel Y. Sedangkan 58% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain diluar 

penelitian ini. Hipotesis kedua tidak dapat diterima, dikarenakan X2 (place) tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen (Y). 

 

  



  

5.2 Saran 

Setelah melakukan analisis dalam penelitian ini, berikut merupakan saran yang dapat 

diberikan oleh penulis yang ditujukan untuk perbaikan kualitas dari physical evidence 

(X1) yang memiliki pengaruh signifikan dalam penelitian ini: 

1. KANE sebaiknya memperbaiki tampilan luar, cat tembok sebaiknya diganti 

selain warna hitam karena tampak suram dan kurang menarik. Pencahayaan 

exterior juga sebaiknya ditambah agar tampak lebih menarik. 

2. Perbesar papan nama dan diposisikan di tempat yang lebih jelas agar dapat 

dengan mudah terlihat oleh konsumen. 

3. Menambah petugas keamanan di area parkir agar konsumen merasa lebih aman 

dalam memarkirkan kendaraannya. 

4. Pencahayaan interior sebaiknya diperbaiki agar tidak terlalu remang-remang dan 

gelap. 

5. Menambah petugas kebersihan dan sebaiknya lebih sering membersihkan toilet. 

Fasilitas toilet yang rusak juga harus secepatnya diperbaiki, dan menambah 

fasilitas toilet di lantai 3 karena selama ini hanya ada di lantai 1. 

6. Tata letak meja dan kursi di atur ulang dengan memperhitungkan jarak yang 

dibutuhkan konsumen agar dapat lebih leluasa dalam bergerak. 

7. Meja dan kursi yang digunakan juga sebaiknya diganti dengan jenis yang lebih 

nyaman digunakan (tidak terlalu tinggi, juga perlu adanya sandaran kursi). 

8. Informasi pada buku menu juga harus lebih diperjelas lagi agar konsumen dapat 

dengan mudah mendapat informasi mengenai produk yang ditawarkan. 

9. Fasilitas pendukung seperti sound system, air conditioner, dan lightning juga 

perlu diperhatikan. Karena meskipun ruangan nya cukup terbuka, namun tetap 

memerlukan air conditioner yang memadai untuk memperlancar sirkulasi udara. 
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