
54 

 

BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1.  Simpulan 

 Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka 

dapat ditarik simpulan sebagai berikut:  

1. Customer perceived value berpengaruh terhadap customer 

satisfaction pada 3Second Royal Plaza Surabaya. Dengan 

demikian hipotesis 1 diterima. 

2. Customer perceived value berpengaruh terhadap customer loyalty 

pada 3Second Royal Plaza Surabaya. Dengan demikian hipotesis 2 

diterima. 

3. Customer satisfaction berpengaruh terhadap customer loyalty pada 

3Second Royal Plaza Surabaya. Dengan demikian hipotesis 3 

diterima. 

4. Customer perceived value terhadap customer loyalty dimediasi 

oleh Customer satisfaction pada 3Second Royal Plaza Surabaya. 

Dengan demikian hipotesis 4 diterima. 

 

5.2.  Saran 

 Berdasarkan simpulan di atas, maka saran yang dapat diajukan 

oleh peneliti adalah sebagai berikut: 

1. 3Second diharapkan agar memperhatikan customer perceived 

value dan customer satisfaction sehingga konsumen akan terus 

berbelanja dan merekomendasikan Factory outlet 3Second kepada 

kerabat-kerabatnya. 
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2. 3Second diharapkan agar dapat menetapkan harga yang sesuai 

untuk konsumen dan menawarkan produk-produk fashion terbaru 

sehingga konsumen lebih tertarik dan dapat meningkatkan 

customer perceived value 3Second. 

3. Membangun brand community yang kuat sehingga dapat 

melahirkan pelanggan-pelanggan yang loyal. 

4. 3Second diharapkan agar dapat memberikan pelayanan yang lebih 

ramah dan menjamin privasi para konsumen sehingga konsumen 

merasa puas berbelanja di 3Second.  

5. Membangun sistem pelayanan yang cepat serta mengelola 

database tentang informasi pelanggan dengan baik sehingga dapat 

menangani setiap keluhan dan kesulitan pelanggan dengan efektif 

dan efisien. 

6. Bekerja sama dengan lebih banyak lembaga, perusahaan, atau 

institusi penyedia layanan publik seperti misalnya bekerja sama 

dengan bank-bank di Indonesia dengan memberikan jasa kartu 

kredit yang dapat memudahkan transaksi keuangan pelanggan. 
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