
BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan pembahasan terhadap hasil penelitian melalui 

analisis dengan menggunakan spss antara variabel-variabel bebas Kualitas Pelayanan dan 

kepercayaan terhadap variabel terikat Kepuasan Pelanggan Beauty Lounge Padang, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas Pelayananberpengaruh signifikan terhadap Variabel Kepuasan Pelanggan Beauty 

Lounge Padang. Artinya semakin baik Kualitas Pelayanan maka semakin tinggi Kepuasan 

Pelanggan Beauty Lounge Padang. 

2. Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap variabel Kepuasan Pelanggan. Artinya 

semakin tinggi kepercayan pelanggan maka semakin tinggi pula Kepuasan Pelanggan 

Beauty Lounge Padang. 

5.2  Implikasi  Penelitian  

Berdasarkan pada kesimpulan hasil pengujian hipotesis maka peneliti mengajukan 

beberapa implikasi penting yang dapat memberikan manfaat bagi : 

1. Beauty Lounge Padang dapat mempertahankan bahkan bisa meningkatkan kualitas 

pelayanan nya untuk pelanggan, terutama pelayanan dari karyawan yang memberikan jasa 

terhadap pelanggan. Karyawan dapat memberikan pelayanan yang baik dan nyaman demi 

mendapatkan kepuasan dari pelanggan agar pelanggan juga memberikan feedback dengan 

terus berlangganan dengan Beauty Lounge. 

2. Beauty Lounge Padang dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap jasa dan 

produk yang diberikan kepada pelanggan, dengan cara memberikan jasa dan produk sesuai 

dengan iklan atau promosi yang di tampilkan, juga dapat dengan cara memberikan 



pelanggan tawaran harga yang sesuai atau yang menarik sehingga pelanggan merasa percaya 

dan betah untuk melakukan perawatan di Beauty Lounge Padang.  

5.2.1 Keterbatasan dan Saran untuk peneliti selanjutnya 

Peneliti menyadari bahwa peneliti masih memiliki sejumlah kelemahan yang 

disebabkan adanya keterbatasan yang peneliti miliki selama proses penelitian ini 

berlangsung. Beberapa keterbatasan dalam penelitian tersebut antara lain : 

1. Jumlah responden yang hanya 62 orang, tentunya masih kurang untuk 

menggambarkan keadaan atau hasil dari Kepuasan Pelanggan yang telah menggunakan 

jasa di Beauty Lounge  Padang. 

2. Dalam proses pengambilan data informasi yang diberikan responden melalui 

kuisioner terkadang tidak menunjukan pendapat pemikiran, tanggapan, dan pemahaman 

yang berbeda tiap responden, juga faktor lain seperti kajujuran dalam pengisian pendapat 

kuisionernya. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka penulis memberikansaran sebagai 

berikut: 

1. Bagi Pihak Perusahaan 

Untuk dapat meningkatkan Kualitas Pelayanan, dan dapat Meningkatkan 

Kepercayaan pelanggan kepada produk atau jasa yang diberikan , agar pelanggan terus 

merasa puas dan ingin selalu kembali melakukan perawatan atau membeli produk yang di 

jual. Kepuasan Pelangganadalah kunci utama didalam menjalankan sebuah usaha, karena 

pelanggan adalah raja. 

2. Bagi Peneliti yang Akan Datang 



Diharapkan nanti pada penelitian selanjutnya digunakan sampel yang lebih banyak  

lagi. Dan peneliti yang akan datang dapat menambah faktor lain dari Kepuasan Pelanggan 

sehingga dapat mendorong meningkatnya kepuasan pelanggan.  
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