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BAB 6  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka peneliti dapat 

melakukan penarikan kesimpulan yang berhubungan dengan hasil 

penelitian, sebagai berikut: 

 

6.1.1 Perhitungan Statistik 

Berdasarkan perhitungan statistik yang digunakan untuk dapat menguji 

hipotesis yang dilakukan, maka peneliti dapat menarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Berdasarkan pengujian hipootesis, dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh secara signifikan antara variabel kualitas pelayanan (tangible, 

reliability, responsiveness, assurance, dan empaty) dimana secara 

keseluruhan kualitas pelayanan (tangible, reliability, responsiveness, 

assurance, dan empaty), yang dapat dilihat nilai signifikansi hitung 

sebesar 0.000, maka Ho ditolak. Artinya dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh antara variabel kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Besar pengaruh kualitas pelayanan (tangible, reliability, 

responsiveness, assurance, dan empaty) terhadap keputusan pembelian 

simultan / secara keseluruhan diukur dengan menggunakan koefisien 

determinasi. Nilai koefisien determinasi dapat dilihat pada hasil 
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pengolahan data menggunakan IBM SPSS STATISTIC v23 

memberikan pengaruh sebesar 60.4% terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diukur dalam 

penelitian ini, yaitu sebesar 39.6%. 

 

6.1.2 Tanggapan Responden 

 

6.1.2.1 Tanggapan Responden mengenai Variabel Kualitas Pelayanan 

1. Berdasarkan responden dari jawaban konsumen, peneliti menemukan 

bahwa pernyataan “Pramusaji menyajikan makanan dan minuman 

sesuai dengan pesanan” yang mendapatkan skor tetinggi pertama 

untuk variabel ini, yang memiliki skor sebesar 436, Dengan demikian, 

sebagian besar respoden menjawab Sangat Setuju.  Dengan demikian, 

para responden menghayati bahwa Pramusaji menyajikan makanan 

dan minuman sesuai dengan pesanan yang dimiliki. 

2. Berdasarkan responden dari jawaban konsumen, peneliti menemukan 

bahwa pernyataan “Jam operasional cafe sesuai dengan waktu yang 

telah ditentukan” yang mendapatkan skor tetinggi kedua untuk 

variabel ini, yang memiliki skor sebesar 426 Dengan demikian, 

sebagian besar respoden menjawab Sangat Setuju, dengan demikian 

para responden menghayati bahwa Jam operasional cafe sesuai 

dengan waktu yang telah ditentukan dimana mereka merasa bahwa 

Jam operasional cafe sesuai dengan waktu yang telah ditentukan untuk 

mendapatkan pelayanan.  
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3. Untuk pernyataan “Oldben’s Doughnuts and Coffee memiliki variasi 

menu yang lengkap” didapat skor sebesar 386 yang merupakan skor 

terendah kedua.  Dengan demikian, perusahaan harus memberikan 

perhatian terhadap variasi menu yang ditawarkan terhadap konsumen. 

4. Untuk pernyataan “Jaminan Produk Halal”, didapat skor sebesar 307 

yang merupakaan jawaban dengan skor yang paling rendah untuk 

dimensi pelayanan.  Dengan demikian, para responden memiliki 

kecenderungan untuk mempertanyakan apakan produk-produk yang 

ditawarkan produk dapat memberikan jaminan halal. 

5. Berdasarkan keseluruha jawaban responden untuk variabel pelayanan, 

didapat bahwa variabel ini termasuk dalam kategori baik karena 

berada pada interval 5780 – 7140. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan yang telah dilakukan 

oleh Oldben’s Doughnuts and Coffee dinilai baik oleh perusahaan. 

  

6.1.2.2 Tanggapan Responden mengenai Variabel Keputusan Pembelian 

1. Berdasarkan responden dari jawaban konsumen, peneliti menemukan 

bahwa pernyataan “Konsumen memutuskan untuk datang kembali ke 

Oldben’s Doughnuts and Coffee” yang mendapatkan skor tetinggi 

untuk variabel ini, yang memiliki skor sebesar 429, dimana mayoritas 

responden menjawab Sangat Setuju. Dengan demikian, hal ini 

menggamabarkan kedenderungan yang dimiliki responden untuk 

dapat datang kembali ke Oldben’s Doughnuts and Coffee. 
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2. Berdasarkan responden dari jawaban konsumen, peneliti menemukan 

bahwa pernyataan “Konsumen puas dengan pelayanan Oldben’s 

Doughnuts and Coffee” yang mendapatkan skor kedua tertinggi 

sebesar 426 dimana mayoritas responden menjawab Sangat Setuju.  

Dengan demikian, hal ini menggambarkan kecenderungan bahwa 

onsumen puas dengan pelayanan Oldben’s Doughnuts and Coffee 

yang diterima saat ini sudah cukup memuaskan bagi para konsumen. 

3. Sedangkan, Berdasarkan responden dari jawaban konsumen, peneliti 

menemukan bahwa pernyataan “Konsumen membandingkan tempat 

yang satu dengan tempat makan yang lainnya” memiliki skor yang 

cukup rendah sebesar 362, dimana responden memiliki jawaban 

“Setuju”.  Dengan demikian, para responden kurang melakaukan 

Konsumen membandingkan tempat yang satu dengan tempat makan 

yang lainnya dibandingkan dengan indikator lainnya. 

4. Terakhir, peneliti menemukan bahwa dari jawaban responden, untuk 

pernyataan “Konsumen mencari informasi terlebih dahulu tentang 

tempat makan yang ada di Kota Bandung” mendapatkan skor 

terrendah sebesar 354, yan berarti bahwa resonden yang ditleiti tidak 

terlalu banyak yang melakukan konsumen mencari informasi terlebih 

dahulu tentang tempat makan yang ada di Kota Bandung. 

5. Secara keseluruhan, untuk dimensi keputusan pembelian, dijelaskan 

bahwa variabel ini termasuk dalam kategori baik karena berada pada 

interval 2040 - 2520. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
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variabel keputusan pembelian yang telah dilakukan oleh Oldben’s 

Doughnuts and Coffee tergolong baik.  Dengan demikian, konsumen 

didorong untuk dapat melakukan keputusan pembelian terhadap 

produk dan jasa yang ditawarkan oleh Oldben’s Doughnuts and 

Coffee. 

6.1.2.3 Tanggapan Responden mengenai Dimensi Kualitas Pelayanan 

Berdasarkan dimensi – dimensi dalam kualitas pelayanan, didapatkan skor 

rata – rata terbesar yaitu 4.23 yang dimiliki oleh dimensi responsiveness. 

Dimensi responsiveness terdiri dari (1) pramusaji menyajikan makanan 

dan minuman sesuai dengan pesanan, (2) pramusaji cepat tanggap saat 

konsumen membutuhkan bantuan, dan (3) pramusaji segera 

membersihkan meja yang kotor. Berdasarkan dimensi ini, maka dapat 

disimpulkan bahwa dimensi responsiveness memiliki pengaruh paling 

besar terhadap keputusan pembelian di Oldben’s Doughnuts and Coffee. 

 

6.2 Saran 

Untuk perusahaan, yaitu Oldben’s Doughnuts and Coffee, peneliti 

dapat memberikan saran sebagai berikut: 

1. Peneliti juga menemukan bahwa Oldben’s Doughnuts and Coffee harus 

dapat menjamin variasi menu yang ada yang harus bervariasi, sehingga 

dapat menarik minatkonsumen 

2. Peneliti menemukan bahwa para responden masih banyak yang 

meragukan  Jaminan Produk Halal yang ditawarkan oleh Oldben’s 
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Doughnuts and Coffee.  Dengan demikian, perusahaan harus menjamin 

produk yang dijual harus memiliki pengolahan dan hasil yang halal.  

3. Peneliti menyarankan kepada perusahaan untuk dapat menonjolkan 

keunggulan dari tempat yang ada, dengan tujuan agar para calon 

konsumen dapat tertarik kepada Oldben’s Doughnuts and Coffee pada 

saat mereka membandingkan tempat yang satu dengan tempat makan 

yang lainnya, yang masih menjadi kelemahan perusahaan saat ini.   

4. Peneliti menyarankan kepada perusahaan untuk lebih banyak lagi 

memberikan informasi tentang Oldben’s Doughnuts and Coffee kepada 

para konsumen, sehingga dapat memberikan informasi terlebih dahulu 

tentang Oldben’s Doughnuts and Coffee sebagai alternatif tempat 

makan yang ada di Kota Bandung. 
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