5.1

BAB V

PENUTUP

Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan metode regresi
linier berganda dan dari hasil pembahasan yang telah dikemukakan, maka
dapat disimpulkan:

a. Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada
Java Dimsum.

b. Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Java
Dimsum.

c. Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Java Dimsum.

d. Koefisien determinan Adjusted R Square yaitu sebesar 0,802 bahwa
bahwa variabel Produk (X;), Harga (X;), dan Kualitas Pelayanan
(X3)memiliki kontribusi sangat kuat terhadap keputusan pembelian
(YY) yaitu sebesar 80.2% dan sisanya sebesar 19.8 % dipengaruhi oleh

variabel lain.
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Saran

Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan, maka diberikan beberapa

saran untuk menarik minat masyarakat dalam membeli Dimsum pada Java

Dimsum. Adapun saran-saran yang diberikan, yaitu sebagai berikut:

1.

Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka sebaiknya
produk yang dijual pada Java Dimsum harus dijaga dan bila perlu
harus lebih dikembangkan lagi dan agar dapat meningkatkan produk
yang dijual dengan memberikan variasi menu paketan seperti variasi
steamboat ataupun menjual minuman juga, sehingga makin menarik
konsumen untuk membeli. Selain itu juga dapat menambah inovasi
produk seperti menjual minuman serta menjaga kualitas produk yang
dijual. Hal ini juga bisa didasarkan pada rata-rata hasil jawaban
responden bahwa penyajian produk (X;3) memiliki rata-rata paling
tinggi sebesar 4 dibandingkan dengan indikator lainnya karena
penyajian produk menjadi salah satu pilihan masyarakat dalam
membeli dimsum di Java Dimsum dan Java Dimsum memiliki kualitas
produk yang baik. Kemasan produk (Xi,4) dengan rata-rata sebesar
3,69 dan pada urutan terakhir yakni kualitas produk (X;1) dan pilihan
menu (X12) memiliki rata-rata sebesar 3,63 karena kualitas produk
yang diberikan sudah sudah baik serta dengan pilihan menu yang
cukup baik.

Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka
sebaiknya Java Dimsum dapat meningkatkan kualitas pelayanan yang

lebih baik dengan lebih menjaga pelayanan yang diberikan. Hal ini
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juga bisa didasarkan pada rata-rata hasil jawaban responden bahwa
Pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan (Xs1) memiliki
rata-rata paling tinggi sebesar 4 dibandingkan dengan indikator
lainnya karena Java Dimsum dapat memberikan pelayanan yang
sesuai dengan kebutuhan konsumen sehingga konsumen tidak bingung
dengan apa yang mereka beli. Kecepatan dalam memberikan
pelayanan (Xs2) berada diurutan kedua dengan nilai rata-rata sebesar
3,89 hal ini dapat dikembangkan dengan adanya pelatihan dan
pengembangan karyawan berkaitan dengan soft skill dan kerja tim.
Sedangkan Media berkomunikasi (X35) berada diurutan ketiga dengan
nilai rata-rata sebesar 3,82. Rekomendasi makanan (X33) berada pada
urutan keempat dengan nilai rata-rata sebesar 3,73. Pada urutan
terakhir yakni Karyawan yang peduli (Xs4) memiliki nilai rata-rata
sebesar 3,84 karena karyawan dari Java Dimsum telah dikatakan
peduli kepada setiap konsumen dari Java Dimsum.

Bagi peneliti yang akan meneliti selanjutnya dapat menambahkan
variabel lainnya untuk menunjang penelitian ini, misalnya: loyalitas
pelanggan, promosi, kualitas produk, dan sebagainya yang bisa

mendukung penelitian ini jauh lebih baik.
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