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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini menguji pengaruh Price Promotion, Food Quality, 

dan Service Quality terhadap Customer Loyalty melalui Customer 

Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza Surabaya. Berdasarkan hasil 

penelitian dan pembahasan dengan menggunakan Structural Equation 

Modelling (SEM), maka dapat ditarik simpulan sebagai berikut: 

1. Hipotesis 1 yang menyatakan Price Promotion berpengaruh signifikan 

terhadap Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya, diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan. Hal 

tersebut membuktikan bahwa Price Promotion dapat meningkatkan 

pengaruh Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya. 

2. Hipotesis 2 yang menyatakan Food Quality berpengaruh signifikan 

terhadap Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya, diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan. Hal 

tersebut membuktikan bahwa Food Quality dapat meningkatkan 

pengaruh Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya. 

3. Hipotesis 3 yang menyatakan Service Quality berpengaruh signifikan 

terhadap Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya, diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan. Hal tersebut 

membuktikan bahwa Service Quality dapat meningkatkan pengaruh 

Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza Surabaya. 
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4. Hipotesis 4 yang menyatakan Customer Satisfaction berpengaruh 

signifikan terhadap Customer Loyalty di Burger King Tunjungan 

Plaza Surabaya, diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan. 

Hal tersebut membuktikan bahwa Customer Satisfaction dapat 

meningkatkan pengaruh Customer Loyalty di Burger King 

Tunjungan Plaza Surabaya. 

5. Hipotesis 5 yang menyatakan Price Promotion berpengaruh 

signifikan terhadap Customer Loyalty melalui Customer Satisfaction 

di Burger King Tunjungan Plaza Surabaya, diterima. Pengaruh 

tersebut positif dan signifikan. Hal tersebut membuktikan bahwa 

Price Promotion dapat meningkatkan pengaruh Customer Loyalty 

melalui Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya. 

6. Hipotesis 6 yang menyatakan Food Quality berpengaruh signifikan 

terhadap Customer Loyalty melalui Customer Satisfaction di Burger 

King Tunjungan Plaza Surabaya, diterima. Pengaruh tersebut positif 

dan signifikan. Hal tersebut membuktikan bahwa Food Quality 

dapat meningkatkan pengaruh Customer Loyalty melalui Customer 

Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza Surabaya. 

7. Hipotesis 7 yang menyatakan Service Quality berpengaruh 

signifikan terhadap Customer Loyalty melalui Customer Satisfaction 

di Burger King Tunjungan Plaza Surabaya, diterima. Pengaruh 

tersebut positif dan signifikan. Hal tersebut membuktikan bahwa 

Service Quality dapat meningkatkan pengaruh Customer Loyalty 

melalui Customer Satisfaction di Burger King Tunjungan Plaza 

Surabaya. 
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5.2 Saran 

5.2.1. Saran Praktis 

a. Saran bagi pengelolaan Price Promotion 

Pada variabel Price Promotion, nilai rata-rata jawaban responden 

yang terendah adalah “Transparansi harga promosi Burger King 

memberi perasaan aman”. Untuk itu saran yang dianjurkan kepada 

manajemen Burger King di Tunjungan Plaza Surabaya adalah 

memberikan informasi tentang promosi harga secara detail dan 

jelas, termasuk apa saja syarat dan ketentuan yang berlaku. 

b. Saran bagi pengelolaan Food Quality 

Pada variabel Food Quality, nilai rata-rata jawaban responden 

yang terendah adalah “Kombinasi warna makanan Burger King 

sangat membantu dalam selera makan”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan kepada manajemen Burger King di Tunjungan Plaza 

Surabaya adalah dengan selalu memperhatikan warna dari 

setiap bahan makanan yang digunakan untuk meningkatkan 

penampilan dari makanan yang disajikan termasuk penataan 

dari setiap isi burger yang menarik seperti foto pada menu 

makanan sehingga dapat menggugah selera makan konsumen. 

c. Saran bagi pengelolaan Service Quality 

Pada variabel Service Quality, nilai rata-rata jawaban responden 

yang terendah adalah “Burger King mampu menciptakan 

kepercayaan pelanggan”. Untuk itu saran yang dianjurkan 

kepada manajemen Burger King di Tunjungan Plaza Surabaya 

adalah selalu berusaha memberikan pelayanan yang cepat dan 

tepat kepada para konsumen Burger King. 
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d. Saran bagi pengelolaan Customer Satisfaction 

Pada variabel Customer Satisfaction, nilai rata-rata jawaban 

responden yang terendah adalah “Saya puas dengan reputasi 

yang dimiliki Burger King”. Untuk itu saran yang dianjurkan 

kepada manajemen Burger King di Tunjungan Plaza Surabaya 

adalah meningkatkan lagi reputasi Burger King dengan 

membangun citra positif dibenak konsumen yaitu dengan selalu 

menjaga mutu produk dan jasa yang dapat diandalkan oleh 

konsumen. 

e. Saran bagi pengelolaan Customer Loyalty 

Pada variabel Customer Loyalty, nilai rata-rata jawaban 

responden yang terendah adalah “Saya bersedia membeli 

produk Burger King secara kontinyu”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan kepada manajemen Burger King di Tunjungan Plaza 

Surabaya adalah dengan memperbaiki lagi fasilitas yang 

disediakan serta memberikan inovasi menu yang menarik bagi 

konsumen sehingga konsumen Burger King bersedia membeli 

secara kontinyu. 

 

5.2.2. Saran Akademis 

Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan dapat mengembangkan 

penelitian secara lebih luas dengan menambah variabel lain yang 

mempengaruhi customer satisfaction dan customer loyalty di industri 

rumah makan. 
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