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BAB 5  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berikut ini merupakan kesimpulan berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas pada 

bab sebelumnya: 

1. Kepuasan konsumen atas product, price, place, dan physical evidence Mimiti 

Coffee Shop masih rendah. 

 Tingkat kepuasan konsumen atas product Mimiti Coffee Shop rendah 

Responden merasa cukup puas karena tampilan dan aroma dari product yang 

dijual Mimiti Coffee Shop sudah sesuai dengan coffee shop pada umumnya. 

Sedangkan rasa, porsi, dan pilihan menu kopi dan snacks di Mimiti Coffee Shop 

kepuasannya masih rendah karena rasa kopi & snacks yang biasa saja, porsi kopi 

dan snacks yang kecil dan sedikitya pilihan menu di Mimiti Coffee Shop. 

 Tingkat kepuasan konsumen atas price Mimiti Coffee Shop sedang 

Responden merasa harga yang ditawarkan Mimti Coffee Shop sudah sesuai 

dengan harga yang ditawarkan coffee shop pada umumnya. 

 Tingkat kepuasan konsumen atas place Mimiti Coffee Shop rendah 

Responden merasa sulit menemukan lokasi Mimiti Coffee Shop karena tidak 

memiliki papan nama yang jelas, berada di lokasi macet, dan tempat parkir yang 

terbatas. 

 Tingkat kepuasan konsumen atas physical evidence Mimiti Coffee Shop sedang 

Responden merasa dekorasi ruangan, fasilitas Wifi, dan mesin kopi yang 

digunakan sudah baik. Namun responden mengeluhkan kondisi toilet yang 

kurang bersih dan tempat duduk area indoor dirasa kurang banyak. 

 

2. Niat beli ulang konsumen Mimiti Coffee Shop berada pada kategori sedang. 

Sebagian besar responden merasa cukup ingin mencoba kembali pilihan menu lain 

di masa yang akan datang, namun enggan menjadikan Mimiti Coffee Shop sebagai 
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pilihan utama karena masih banyak alternatif coffee shop lainya dengan lokasi yang 

lebih terjangkau.  

 

3. Kepuasan atas product dan kepuasan atas place secara bersama-sama memberikan 

pengaruh signifikan terhadap niat beli ulang ke Mimiti Coffee Shop sebesar 40,9%, 

dengan pengaruh dari product sebesar (0,368) dan dari place sebesar (0,222). 

Kepuasan atas price dan kepuasan atas physical evidence tidak memberikan 

pengaruh signifikan. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini, penulis dapat memberikan saran bagi pihak Mimiti 

Coffee Shop yang diharapkan dapat membantu meningkatkan kinerjanya agar dapat 

memenuhi seluruh harapan konsumen. Saran-saran tersebut yaitu: 

1. Kepuasan konsumen atas dimensi product dan place masih berada pada kategori 

rendah. Oleh karena itu, penulis menyarankan Mimti Coffee Shop untuk 

memperbaiki product dan place dengan cara: 

a.  Product 

       Karena banyak konsumen yang mengeluhkan rasa kopi yang tidak nikmat Mimiti 

Coffee Shop dapat memperhatikan kembali prosedural pembuatan kopinya dengan 

cara berkonsultasi dengan ahli kopi di Kota bandung, sehingga diharapkan dapat 

memperbaiki kualitas kopi yang disajikan. Selain itu Mimiti Coffee Shop bisa 

menambahkan menu makanan dan makanan pelengkapnya karena hanya memiliki 

sedikit pilihan menu untuk saat ini. 

b. Place 

Karena berdasarkan hasil analisis deskriptif, konsumen kesulitan dalam 

menemukan lokasi Mimiti Coffee Shop, kami menyarankan papan nama Mimiti 

Coffee Shop diperbesar dan warna latar papan nama diganti dengan warna putih 

agar mudah dibaca dan memudahkan untuk menemukan lokasi Mimiti Coffee 

Shop. Media sosial seperti Zomato, Instagram, Traveloka dapat dijadikan alat 

untuk memudahkan konsumen menemukan lokasi Mimiti Coffee Shop dengan 

mencantumkan peta lokasi. Mimiti Coffee Shop juga dapat bekerja sama dengan 
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jasa angkutan umum berbasis aplikasi online seperti GoJek dan Grab untuk 

mengurangi kemacetan dengan mendaftarkan produknya di GoFood & GrabFood 

dan juga untuk menghindari sulitnya mencari tempat parkir di Mimiti Coffee Shop. 

 

2. Kepuasan konsumen atas dimensi price dan physical evidence sedang sehingga 

penulis menyarankan Mimiti Coffee Shop untuk mempertahankan, melakukan 

inovasi, dan mengembangkan program price dan physical evidence tersebut dengan 

cara: 

a. Mempertahankan harga yang sudah ada karena sesuai dengan harga coffee shop 

pada umumnya di Kota Bandung dan mencoba dengan bekerja sama dengan 

transportasi berbasis aplikasi untuk memberikan potongan harga jika menggunakan 

transpotasi tersebut. 

b. Menjaga kebersihan toilet di Mimiti Coffee Shop karena konsumen mengeluhkan 

kondisi toilet yang basah dan berantakan dan membersihkan area outdoor karena 

banyak daun-daun kering yang berserakan sehingga mengurangi kenyamananan di 

Mimiti Coffee Shop. 

 

3. Untuk penelitian selanjutnya penulis menyarankan untuk menambah variabel bebas 

lain selain variabel kepuasan atas bauran pemasaran seperti kepercayaan 

konsumen, nilai persepsi dan perilaku konsumen.  
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