BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan data penelitian dari pembahasan di atas, peneliti berhasil
menjelaskan hipotesis dengan kesimpulan sebagai berikut:

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran kategori persepsi variabel
Nilai Hedonik, Gaya Hidup, Store Atmosphere, Positioning Product dan
pembentukan Customer Value tergolong tinggi dengan persentase masing-
masing 83.5%, 81.6%, 81.72%, 80.63% dan 84.73%.

2. Variabel Nilai Hedonik, Gaya Hidup, Store Atmosphere, dan Positioning
Product secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
pembentukan Customer Value di gerai Maxx Coffee di Kota Kupang.

3. Variabel Nilai Hedonik, Gaya Hidup, Store Atmosphere, dan Positioning
Product secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel pembentukan Customer Value di gerai Maxx Coffee di Kota
Kupang.

4. Hasil koefisien determinasi adalah 47% yang merupakan kontribusi dari
empat variabel independen yakni variabel Nilai Hedonik (X;), variabel Gaya
Hidup (X;) variabel Store Atmosphere (X3) dan Positioning Product (Xj),
sedangkan sisanya sebesar 53% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
dimasukkan dalam penelitian ini. Jadi masih ada nilai konsumen yang
belum terpenuhi disebabkan oleh faktor nilai hedonik, gaya hidup store

atmosphere dan positioning product dan faktor lain seperti harga dan dll.
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B. Saran
Berdasarkan data dan hasil pembahasan, peneliti dapat menyarakan
hal-hal sebagai berikut:

1. Maxx Coffee merupakan salah satu Coffee Shop yang yang berada di Kota
Kupang. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh 57% variabel lain yang
tidak dijelaskan dalam penelitian ini, yaitu kualitas produk, harga dan
pelayanan (Kotler and Keller). Untuk memenangkan persaingan dan
menjadi market leader dari seluruh cafe yang berada di Kota Kupang,
Maxx Coffee perlu meningkatkan nilai bagi pelanggan, kualitas produk dan
pelayanan. Customer value tercapai, pelayanan dan kualitas produk baik,
maka konsumen tidak ragu untuk membayar produk sekalipun dengan
harga yang mahal.

2. Sasaran pasar dari gerai Maxx Coffee adalah untuk kelas menengah ke atas
sehingga Maxx Coffee perlu meningkatkan pelayanan, kualitas produk,
store atmosphere yang lebih elegan, visual marchandising yang sesuai
dengan gaya hidup konsumen yang berada pada kelas menengah ke atas,
agar harga yang diberikan dapat di naikkan sehingga jumlah penjualan juga

dapat meningkat.
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