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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan kepada responden 

(konsumen) Kantin Papa MamaBandung, diperoleh hasil bahwa konsumen dari 

Kantin Papa Mama Bandung mayoritas adalah priadengan rata-rata usia dari 15-

30 tahun, dan sebagian besar adalah pegawai. Selain itu mayoritas konsumen 

Kantin Papa Mama Bandungmemiliki pengeluaran per bulan sebesar >2.000.000,- 

dengan mayoritas intensitas datang ke Kantin Papa Mama Bandung adalah 

sebanyak 3 kali. 

Hasil dari deskripsi variable penelitian menunjukan secara keseluruhan 

Kualitas layanan pada Kantin Papa Mama Bandung telah dilakukan dengan baik 

melalui dimensi Tangible, Reliability, Responsiveness, assurance, dan empathy. 

Loyalitas konsumen pada KANTIN PAPA MAMA Bandung secara keseluruhan 

juga sudah termasuk dalam kategori baik.  

Setelah dilakukan analisis koefisien determinasi yang diperoleh  adalah 

0.655atau 65.5%. Hasil tersebut menunjukan bahwa Kualitas layananmemberikan 

pengaruh sebesar 65.5% terhadap Loyalitas Konsumen. Sedangkan sebanyak 

34.5% sisanya merupakan kontribusi pengaruh yang diberikan oleh faktor lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Setelah dilakukan analisis dari hasil uji T, Kualitas layanan berpengaruh 

secara signifikan terhadap Loyalitas Konsumen karena  nilai t-hitung (21.279) 
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berada pada daerah penolakan H0, dengan kata lain Ha diterima.Dari hasil tersebut 

menunjukan bahwa Kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas 

Konsumen 

 

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, maka ada beberapa hal yang 

dapat disarankan bagi Kantin Papa Mama Bandung. Keunggulan Kualitas layanan 

yang dimilki harus tetap terjaga karena sebagian konsumen sudah merasa terbantu 

untuk tetap loyal pada Kantin Papa Mama Bandung dan serta tetap menjaga 

loyalitas konsumen. Beberapa hal yang dapat penulis sarankan kepada pihak 

Kantin Papa Mama Bandung, antara lain adalah : 

1. Meningkatkan pelayanan dengan jasa pengantaran ataupun menggunakan 

aplikasi e-commerce seperti Go-Food ataupun hal lain yang serupa. 

Karena dengan adanya pelayanan tersebut lebih memudahkan konsumen 

untuk menikmati makanan yang disediakan oleh Kantin Papa Mama 

Bandung tanpa harus ribet dan cepat sampai 

2. Dilihat dari hasil penelitian yang penulis lakukan untuk loyalitas 

konsumen sudah baik. Adapun agar loyalitas itu bisa tetap terjaga ataupun 

meningkat yakni dengan tetap mengadakan promo setiap waktu agar 

konsumen yang belum menikmati menu makanan yang ada di Kantin Papa 

Mama Bandung dan memberikan harga khusus ataupun reward kepada 

pelanggan agar tetap loyal untuk datang ke Kantin Papa Mama Bandung. 
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3. Meningkatkan perkembangan  Kantin Papa Mama dengan cara berjualan 

dengan membuka foodtruck atau membuka jasa catering untuk para 

pegawai kantoran di wilayah Kota Bandung dengan cara menyebarkan 

brosur atau menu paket catering pada kantor-kantor yang ada di Kota 

Bandung sehingga dengan cara itu Kantin Papa Mama dapat berkembang 

atau membuka cabang baru dan lebih banyak dikenal orang.  
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