BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN
6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan temuan penelitian mengenai variabel Customer
Percieved Value terhadap minat beli ulang di Hong Sin Chineese Restoran, dapat

diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Konsumen memiliki sikap yang positif dari Customer Percieved Value
yang diberikan terhadap minat beli ulang terhadap Hong Sin Chineese
Restoran. Apa yang diberikan Hon Sin Chineese Restoran juga sudah
sesuai dengan kriteria responden walaupun menurut Hong Sin sendiri
jumlah pelanggan sedang mengalami penurunan. Sikap positif ini dapat
terlihat dari hasil analisis dan dimensi — dimensinya dengan hasil yang
baik di dalam distribusi frekuensi yang sudah ditabelkan dimana rata-rata
jawaban responden mencapai lebih dari 0.8 yang dikategorikan sebagai
sangat baik.

2. Para responden juga menilai positif Repurchase Intention terhadap
HongSin restoran dimana pada table distribusi frekuensi pada variabel
Repurchase Intentionya juga mendapatkan rata-rata lebih besar dari 0.8
dimana tiap pernyataan dimensinya juga memiliki kategori yang sangat
baik untuk para responden.

3. Berdasarkan Uji Hipotesis, didapat bahwa terdapat pengaruh dengan arah
positif antara Customer Percieved Value terhadap minat beli ulang pada

Hong Sin Chineese Restoran dari pengunjung yang pernah dan sering
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mengunjungi Hong Sin Chineese Restoran, yang dapat dilihat dari nilai

signifikansi hitung sebesar 0.000.

6.2 Saran

Peneliti dapat memberikan saran sebagai berikut:

1.

Kepada Hong Sin Chineese Restoran, peneliti menyarankan untuk
dapat mempertahankan citra positif Customer Percieved Value pada
apa yang sudah diberikan untuk konsumen yang tetap maupun tidak,
yang juga berarti konsumen sendiri juga sudah menilai apa yang
diberikan mulai dari pelayanan, kualitas makanan, harga dan minat
mereka untuk berkunjung kembali sudah sangat positif dan sudah
sangat sejalan dengan karakteristik yang mereka harapkan dari Hong
Sin Chineese Restoran.

Peneliti juga menyarankan kepada pihak managemen dari Hong Sin
Chineese Restoran untuk bisa mempertahankan citra positif yang
sudah ada walaupun ada beberapa konsumen yang memang belum
merasa puas. Dan jangan sampai menurunkan kualitas dengan dari
berkurangnya jumlah konsumen vyang datang yang mungkin

dipengaruhi oleh faktor eksternal diluar Hong Sin Chineese Restoran.

Peneliti menyarankan pada peneliti selanjutnya untuk melakukan

penelitian yang lebih mendalam mengenai pengaruh Customer Percieved

Value pada berbagai variabel lain yang akan menemukan masalah yang

memang lebih luas dan spesifik lagi.
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