
 

 

64 

 

BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka kesimpulan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Sense berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan The 

Roots Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa jika sense meningkat, maka kepuasan 

pelanggan juga akan mengalami peningkatan. Bedasarkan statistik diskriptif indikator 

yang paling dominan adalah pernyataan responden yang merasa pencahayaan di 

ruangan barbershop menarik. 

2. Feel berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan The 

Roots Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa jika feel meningkat, maka kepuasan 

pelanggan juga akan mengalami peningkatan. Bedasarkan statistik diskriptif indikator 

yang paling dominan adalah pernyataan responden yang merasa pelayanan yang 

diberikan barbershop membuat responden merasa lebih baik, karena mendapatkan 

pengalaman baru dibandingkan orang lain. 

3. Think berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan The 

Roots Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa jika think meningkat, maka kepuasan 

pelanggan juga akan mengalami peningkatan. Bedasarkan statistik diskriptif indikator 

yang paling dominan adalah pernyataan responden yang merasa tertarik untuk 

mengetahui perbedaan antara barbershop ini dengan barbershop lainnya dan 

responden yang tertarik dengan gaya rambut yang ditawarkan. 

4. Act berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan The Roots 

Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa jika act meningkat, maka kepuasan 

pelanggan juga akan mengalami peningkatan. Bedasarkan statistik diskriptif indikator 

yang paling dominan adalah pernyataan responden yang menikmati seluruh 

pengalaman yang diberikan di barbershop ini. 
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5. Relate berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan The 

Roots Barbershop. Hal ini menunjukkan bahwa jika relate meningkat, maka kepuasan 

pelanggan juga akan mengalami peningkatan. Bedasarkan statistik diskriptif indikator 

yang paling dominan adalah pernyataan responden yang merasa lebih percaya diri 

tampil di depan umum setelah menggunakan jasa cukur rambut di barbershop ini. 

 

5.2 Saran 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang dapat diberikan 

sebagai berikut: 

5.2.1 Saran Akademis 

Saran akademis yang diberikan adalah sebagai berikut: 

 

1. Pada penelitian yang akan dilakukan topik sejenis berikutnya dapat 

mempertimbangkan penambahan variabel yang dipengaruhi oleh experiential 

marketing seperti loyalitas pelanggan, customer trust, pembelian berulang, dan lain 

sebagainya. 

2. Pada penilitian selanjutnya dengan topik yang sejenis dapat memperluas objek 

penelitian tidak hanya terbatas pada The Roots Barbershop Surabaya. 

 

5.2.2 Saran Praktis 

Saran praktis yang diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Pada sub variabel experiential marketing sense, pada pernyataan “Pewarnaan 

ruangan di The Roots Barbershop Surabaya ini menarik” menunjukan nilai skor rata-

rata (mean) yang rendah, maka diharapkan manajemen The Roots Barbershop 

Surabaya dapat melakukan perbaikan pada pewarnaan ruangan agar dapat memberikan 

rangsangan visual melalui panca indra sehingga dapat meningkatkan kepuasan 
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pelanggan, misalnya dengan memeberikan warna-warna cerah pada dinding The Roots 

Barbershop Surabaya. 

2. Pada sub variabel experiential marketing feel, pada pernyataan “Pelanggan 

merasa sesuatu yang tidak biasa (baru) ketika berada di dalam The Roots Barbershop 

Surabaya” menunjukan nilai skor rata-rata (mean) yang rendah, maka diharapkan 

manajemen The Roots Barbershop Surabaya dapat melakukan perbaikan dalam hal 

pelayanan yang membuat pelanggan berkesan, dan merasa The Roots Barbershop 

Surabaya berbeda dengan barbershop pada umumnya, seperti pemberian layanan pijat 

kepala, welcome drink, dan handuk hangat. 

3. Pada sub variabel experiential marketing think, pada pernyataan “Pelanggan 

mencoba gaya rambut baru di The Roots Barbershop Surabaya” menunjukan nilai skor 

rata-rata (mean) yang rendah, maka diharapkan manajemen dapat membuat trobosan 

yang dapat meyakinkan pelanggannya bahwa semua capster yang dipekerjakan The 

Roots Barbershop memang terlatih dan telah lolos kualifikasi, misalnya dengan 

memasang poster dan juga memasukkan hal tersebut sebagai materi iklan, sehingga 

pelanggan tidak ragu-ragu bila suatu saat hendak mengubah gaya rambutnya.   

4. Pada sub variabel experiential marketing act, pada pernyataan “The Roots 

Barbershop Surabaya menjadi pilihan pertama pelanggan ketika hendak mencukur 

rambut” menunjukan nilai skor rata-rata (mean) yang rendah, maka diharapkan 

manajemen dapat mengadakan promosi agar The Roots Barbershop Surabaya menjadi 

pilihan pertama ketika pelanggan hendak mencukur rambut, misalnya pemberian 

diskon tambahan bagi pemegang kartu keanggotaan. 

5. Pada sub variabel experiential marketing relate, pada pernyataan “Pelanggan 

dapat menjalin relasi dengan pelanggan lain dalam komunitas barbershop ini” 

menunjukan nilai skor rata-rata (mean) yang rendah, maka diharapkan manajemen 

dapat melakukan perbaikan, misalnya dengan membuat ruang tunggu yang lebih luas 

dan tertata sehingga memberikan kesempatan bagi pelanggan untuk dapat 

berkomunikasi dan berelasi satu sama lain. 
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