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Bab 5 

Kesimpulan dan Saran 

 

5.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian ini yang “ Pengaruh Service Quality terhadap Minat 

Beli Ulang Hans body Club Bandung “, berikut merupakan kesimpulan dari hasil 

penelitian tersebut : 

1. Service quality Hans Body Club 

Hasil perhitungan bobot rata rata seluruh indikator service quality adalah 

sebagai berikut : tangibility dengan bobot 2.04 ( tidak setuju ), empathy dengan 

bobot 2.13 ( tidak setuju ) , responsiveness dengan bobot 2.19 ( tidak setuju ), 

assurance dengan bobot 2.05 ( tidak setuju ), dan reliability dengan bobot 2.04. 

hal ini menunjukan bahwa konsumen merasa bahwa service quality yang 

diberikan oleh Hans Body Club tidak baik dilihat dari segi fasilitas yang 

diberikan lahan parkir , kamar mandi yang kurang baik (tangibility) , pegawai 

yang tidak ramah dan tidak mau membantu orang yang tidak kenal (emphaty), 

keamanan saat memakai alat (assurance) , pegawai yang ada tidak sigap 

(responsiveness) , ketidakjelasan SOP untuk para pegawai (reliability). 

2. Niat beli ulang Hans Body Club 

Niat beli ulang konsumen menunjukan hasil bobot rata-rata sebesar 2.06 (tidak 

setuju) yang berarti penilaian niat beli ulang konsumen tidak baik. Seluruh 

dimensi dari niat beli ulang memiliki bobot yang kurang baik, baik dari dimensi 

minat transaksional dengan bobot 2.23 (tidak setuju), minat referensial dengan 

bobot 2.02 (tidak setuju) minat preferensial dengan bobot 2.11 (tidak setuju) 

maupun minat exploratif dengan bobot 1.86 (tidak setuju). Hal ini 

menunjukkan responden tidak tertarik untuk melakukan perpanjangan 

membership di Hans Body Club, responden juga tidak tertarik untuk 

merekomendasikan kepada orang lain untuk melakukan kegiatan fitness di 

Hans Body Club, selain itu responden juga tidak memilih Hans Body Club 

dibandingkan tempat fitness sejenis lainnya dan juga responden tidak tertarik 
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untuk mencari informasi mengenai Hans Body Club setelah melakukan 

pembelian. 

3. Pengaruh service quality terhadap niat beli ulang Hans Body Club secara 

parsial hanya dimensi Tangibility (X1) dan dimensi Assurance (X4) yang 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel minat beli ulang konsumen. 

Variabel service quality yang terdiri dari dimensi tangilibity (X1) dan dimensi 

assurance (X4), mempunyai koefisien regresi sebesar 0,257 untuk tangibility 

(X1) dan 0,312 untuk assurance (X4) yang bernilai positif, menunjukkan 

adanya hubungan yang searah antara dimensi tangibility (X1) dan dimensi 

assurance (X4) dengan variabel minat beli ulang konsumen (Y). Hubungan 

tersebut menunjukkan bahwa semakin baik tangibility Hans Body Club (X1) 

dan atau semakin baik  assurance (X4) maka minat beli ulang (Y) akan semakin 

meningkat.Dimensi tangibility (X1) dan assurance (X4) dapat menjelaskan 

minat beli ulang konsumen memiliki kontribusi sebesar 34 %.sedangkan sisa 

nya 66% merupakan penjelasan dari variabel lain diluar penelitian ini. 

 

5.2. Saran 

Service quality sangat mempengaruhi niat beli ulang  seseorang. Maka yang harus 

dilakukan Hans Body Club meningkatkan service quality nya sehingga dapat 

memberikan rasa puas dan juga member akan kembali lagi untuk melakukan kegiatan 

olahraga di HBC. Berdasarkan kesimpulan yang telah dibahas sebelumnya, penulis 

memberikan saran sebagai berikut : 

1. Untuk meningkatkan tangibility Hans Body Club harus menyediakan kamar 

mandi yang nyaman, bersih, dan memiliki standar sebagai penyedia sarana 

olahraga. Selain kamar mandi, pemasangan air conditioner juga dapat 

menambah kenyamanan member dalam melakukan kegiatan olahraga fitness 

agar tidak terasa panas matahari yang menyengat saat berolahraga di siang hari. 

Peremajaan gedung fitness serta alat-alat yang ada di dalamnya dapat 

meningkatkan service quality yang baik dan lebih dapat diterima oleh member 

Hans Body Club. 
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2. Untuk meningkatkan emphathy Hans Body Club seharusnya menjadikan para 

member sebagai yang diutamakan serta menekankan prinsip 3S (senyum sapa 

salam) kepada seluruh member Hans Body Club baik yang sudah lama maupun 

member yang baru mendaftar. 

3. Untuk meningkatkan assurance Hans Body Club sebaiknya melakukan 

perawatan alat-alat fitness yang digunakan secara rutin agar dapat aman untuk 

digunakan sehingga para member memiliki perasaan yang aman ketika 

menggunakan alat tersebut dan juga disarankan agar melakukan pembaharuan 

atau peremajaan alat yang umurnya sudah sangat lama sehingga alat-alat lebih 

aman untuk digunakan. 

4. Untuk meningkatkan responsiveness Hans Body Club harus melakukan 

training pada pegawai agar pelayanan yang diberikan dapat efisien dan efektif.  

Penerapan dari training ini diharapkan dapat memberikan service quality yang 

semakin positif di mata member. Dan juga menambahkan jumlah pegawai 1 

sampai 2 orang untuk membantu para member sehingga ketika sedang penuh 

para pegawai tetap ada yang standby untuk membantu 

5. Untuk meningkatkan realibility Hans Body Club sebaiknya urusan 

administrasi member dicatat melalui komputer baik untuk mendata para 

member  hingga urusan pembayaran sehingga dapat lebih terjamin dalam hal 

tanggal pembayaran dan juga dapat meningkatkan kepercayaan member serta 

meminimalisir kesalahan. Selain itu hans Body Club juga harus mulai 

menerapkan SOP untuk seluruh pegawainya baik itu personal trainer, tukang 

bersih bersih maupun yang berada di kantin sehingga jobdesc masing-masing 

pegawai jelas dan lebih terlihat profesional. 
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