BAB 6
KESIMPULAN dan SARAN
6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan, dapat
disimpulkan:

1. Pengunjung Prosteak Restaurant Surabaya berjenis kelamin laki-laki maupun
perempuan yang mempunyai pekerjaan sebagai wiraswasta dan berpenghasilan
diatas rata-rata, serta sebagian besar responden pada penelitian ini memiliki status
telah menikah.

2. Hasil analisis regresi berganda, dengan menggunakan uji F dan t menunjukkan
bahwa hipotesis yang diterima adalah:

a. Pengaruh service quality (Tangible, Reliability, Responsiveness, Assurance,
dan Empathy) secara bersama-sama mempengaruhi kepuasan konsumen untuk
memilih Prosteak Restaurant Surabaya.

b. Pengaruh service quality (Tangible, Reliability, Responsiveness, Assurance,
dan Empathy) secara parsial mempengaruhi kepuasan konsumen untuk

memilih Prosteak Restaurant Surabaya.

6.2 Saran
Dari hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dilakukan, maka dapat

disarankan sebagai berikut:



1. Prosteak Restaurant hendaknya terus memperhatikan elemen-elemen sevice quality
yang ada dan dapat dijadikan sebagai sumber strateginya.

2. Untuk meningkatkan kualitas layanan agar lebih mempertahankan tingkat layanan
yang memuaskan, pihak manajemen Prosteak sebaiknya tetap mempertahankan
kondisi seperti pada dimensi assurance dan empathy.

3. Pihak manajemen Prosteak perlu meningkatkan kualitas layanan pada variabel-
variabel yang menurut penilaian pelanggan kurang, dalam hal ini kondisi seperti
pada dimensi responsiveness, tangible dan reliability

4. Untuk penelitian berikutnya, perlu adanya perbaikan-perbaikan atau penambahan
pertanyaan dalam kuisioner, sehingga benar-benar cocok untuk dianalisis

menggunakan analisis regresi berganda.
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