
111 

 

BAB V 

KESIMPULAN & SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian dan hasil pengolahan data dan analisa yang 

dilakukan peneliti menggunakan perangkat lunak SmartPLS yang memiliki tujuan 

untuk melihat pengaruh price promotion, beverage and food quality, service quality, 

satisfaction dan repeat purchase intention pada Grey’s Café, maka dapat 

disimpulkan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Price promotion memiliki pengaruh positif terhadap beverage and food 

quality. Sehingga perusahaan dapat melakukan price promotion untuk 

meningkatkan kualitas minuman dan makanan yang dijual. Kualitas 

makanan dari segi konsistensi harus di tingkatkan karena dalam 

penelitian ini konsistensi makanan yang ada pada usaha makan dan 

minuman yang dipilih sebagai objek penelitian masih kurang maksimal. 

Hasil uji dapat diakatakan memiliki pengaruh positif karena hasil uji 

inner model memperlihatkan nilai T-statistics sebesar 15.458 dimana 

nilai yang disyaratkan adalah T-statistics > 1.65 

2. Price Promotion memiliki pengaruh positif terhadap Service Quality, 

Sehingga perusahaan dapat melakukan price promotion untuk 

meningkatkan service quality. Dengan mengadakan price promotion 

berupa menanyakan rekomendasi menu ke pelayan dan mendaptkan 

potongan harga. Karena dalam penelitian ini salah satu indikator yang 
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kurang dalam objek penelitian adalah pelayan masih belum maksimal 

dalam merekomendasikan menu hidangan makanan dan minuman. Hasil 

uji dapat dikatakan memiliki pengaruh positif karena hasil uji inner 

model memperlihatkan nilai T-statistics sebesar 8.426 dimana nilai yang 

disyaratkan adalah T-statistics > 1.65. 

3. Beverage and food quality memiliki pengaruh positif terhadap 

satisfaction. Dimana perusahaan dapat meningkatkan kualitas makanan 

dan minuman agar konsumen puas dalam pengalaman makan dan 

minum di tempat makan atau minuman. Nilai kepuasan balik lagi harus 

memerhatikan indikator beverage and food quality yang ada di FQ1, 

FQ2, FQ3, FQ4 dan FQ5 dengan meningkatkan hal tersebut dapat 

membuat konsumen semakin puas akan pengalaman makan dan minum 

di tempat makan dan minuman. Hasil uji dapat dikatakan memiliki 

pengaruh posisitf karena hasil uji inner model memperlihatkan nilai T-

statistics sebesar 7.74 dimana nilai yang disyaratkan adalah T-statistics 

> 1.65. 

4. Service Quality memiliki pengaruh positif terhadap satisfaction. 

Perusahan dapat meningkatkan kualitas layanan agar konsumen puas 

dalam pengalaman makan dan minum di tempat penjual makan dan 

minuman. Nilai kepuasan dapat dimaksimalkan dengan memerhatikan 

indikator service quality yang ada di S1, S2 dan S3. Dengan 

memerhatikan serta meningkatkan indikator itu, Satisfaction dapat 

meningkat. Hasil uji dapat dikatakan memiliki pengaruh posistf kaena 
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hasil uji inner model meperlihatkan T-statistics sebesar 4.367 dimana 

nilai yang disyaratkan adalah T-statistics > 1.65 

5. Satisfaction memiliki pengaruh positif terhadap repeat-purchase 

intention. Perusahaan dapat meningkatkan kualitas layanan dan kualitas 

minuman dan makanan agar konsumen puas akan pengalaman makan 

dan minum di tempat penjual makanan dan minuman, hal tersebut dapat 

meningkatkan kepuasan yang akan berujung ke repeat-purchas 

eintention. Hasil uji dapat dikatkan memiliki pengaruh positif karena 

hasil uji inner model memperlihatkan T-statistics sebesar 19.325 dimana 

nilai yang disyaratkan adlaah T-statistics > 1.65. 

5.2 Saran 

Berdasarkan penelitian dan analisis serta hasil uji data responden yang telah 

dilakukan oleh peneliti, ada beberapa saran untuk perusahaan dan peneliti 

selanjutnya yang memiliki topik dan permasalahan yang sejenis dengan penelitian 

ini serta mengadaptasi yang kurang dalam penelitian ini agar dapat berguna lebih 

dalam serta untuk masa yang akan datang. 

5.2.1 Saran Untuk Perusahaan 

Penelitian ini membuktikan beberapa faktor yang memperngaruhi repeat 

purchase intention, untuk mendapatkan repeat-purchase intention terhadap Grey’s 

Cafe, faktor faktor yang harus diperhatikan adalah price promotion, beverage and 

food quality,service quality dan juga satisfaction. Oleh karena itu peneliti 
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mememiliki bebrapa saran untuk perusahaan guna dalam meningkatkan upaya 

pembelian berulang, diantaranya adalah: 

1. Konsumen akan lebih tertarik dengan promo Buy 1 Get 1, hal ini 

dibuktikan dengan hasil data dari responden yang cenderung memilih 

skala 5 dari 5 skala likert. Dengan bentuk price promotion seperti ini,  

dapat membantu perusahan untuk mendorong market untuk melakukan 

pembelian, serta bentuk price promotion seperti ini juga dapat 

mempengaruhi pembelian berulang jika beberapa hal seperti food 

quality, service quality yang baik akan menghasilkan satisfaction yang 

berujung repeat-purchase intention. 

2. Untuk meningkatkan kualitas makanan dan minuman, perusahaan harus 

menekankan standar dan SOP dalam pembikinan makanan dan minuman 

untuk menjaga rasa dan konsistensi, penelitian ini menemukan bahwa 

makanan yang disajikan kurang optimal karena kurang konsisten. Serta 

dalam upaya meningkatkan kualitas makanan dan minuman. Pekerja 

juga harus dibekali ilmu untuk meningkatkan kualitas makanan dan 

minuman, dengan memiliki ilmu pekerja dapat melakukan research 

tersendiri untuk meningkatkan rasa makanan dan minuman serta inovasi 

untuk diadakannya menu makanan dan minuman yang baru. 

3. Untuk meningkatkan kualitas pelayanan, perusahaan dapat melakukan 

pelatihan untuk bersikap sopan santun, dan professional. Bentuk 

promosi untuk menanyakan menu rekomendasi juga bisa dijalankan 
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untuk mendapatkan feedback yang positif dari konsumen. Sehingaa 

konsumen akan merasa puas dan ingin melakukan pembelian berulang. 

4. Untuk meningkatkan kepuasan, perusahaan harus memerhatikan faktor 

kualitas dan makanan dan minuman. Setelah kualitas layanan dan 

minuman baik, perusahaan juga harus aktif dalam berkomunikasi 

dengan konsumen agar konsumen merasa di dengarkan serta ikut andil 

dalam perbaikan yang bisa membuat perusahaan lebih baik. 

5. Untuk meningkatkan pembelian ulang, perusahaan dapat meningkatkan 

kepuasan pelanggan. Perusahaan juga bisa mengadakan acara atau 

bekerja sama dengan pihak tertentu agar konsumen dapat mencobanya 

hidangan atau minuman. Jika konsumen cocok dengan kualitas layanan 

dan kualitas makanan dan minuman. Konsumen akan melakukan 

pembelian ulang. 

5.2.2 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

Peneliti percaya bahwa penelitian yang dilakukan ini belum sempurna, maka 

peneliti berharap penelitian selanjutnya dapat memperhatikan saran-saran dibawah 

ini: 

1. Mendapatkan responden yang lebih banyak agar penelitian lebih 

komperhensif dan lebih menyeluruh. Sehingga penelitian mendapatkan 

hasil yang lebih optimal. 

2. Bentuk price promotion yang sebanding sehingga penilaian lebih akurat, 

karena penelitian ini menggunakan bentuk promosi yang pernah 
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dilakukan perusahaan. Dan peneliti menilai bahwa ada beberapa price 

promotion yang tidak sebanding contohnya buy 1 get 1 dengan package 

deals. Maka peneliti berharap penelitian selanjutnya dapat memilih price 

promotion yang pernah dia adakan di perusahaan objek penelitian yang 

sebanding dengan bentuk promosi lainnya. 

3. Memperbanyak indikator pertanyaan di bidang satisfaction seperti puas 

dengan waktu penyajian, waktu pengantaran dan lainnya. Agar 

pengukuran variabel satisfaction lebih baik. 

4. Menambahkan variabel Price dan juga variabel trust seperti penelitian 

yang telah dilakukan Chiu et al., (2012), karena dalam penelitian yang 

telah dialkukan oleh Chiu et al., (2012) menunjukan bahwa variabel 

price dan juga variabel trus memiliki pengaruh terhadap repeat purchase 

intention. Penambahan variabel bertujuan untuk memperluas dan 

memperdalam penelitian. 

 

 

 

 

 

 

 


