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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.  Simpulan 

  Berdasarkan pada hasil pembahasan penelitian, maka simpulan 

yang didapatkan adalah sebagai berikut:  

1. Experiential Marketing berpengaruh terhadap Customer 

Satisfaction. Hal ini disebabkan karena maskapai penerbangan 

Garuda Indoensia memiliki kondisi fisik pesawat yang baik, 

memberikan layanan yang ramah, menangani masalah dengan 

responsive, memberikan kenyamanan dan menjamin keselamatan 

penumpangnya. Dengan cara seperti itu layanan penerbangan 

Garuda Indonesia mampu menyentuh emosi dan perasaan 

konsumen, sehingga membuat konsumen puas. 

2. Experiential Marketing berpengaruh terhadap Repurchase 

Intention. Hal ini disebabkan oleh karena maskapai penerbangan 

Garuda Indonesia memberikan kenyamanan lebih pada konsumen 

ketika menggunakan jasa penerbagan serta menjamin keamanan 

dan keselamatan penumpang dibandingkan dengan maskapai 

lainnya, sehingga konsumen berminat menggunakan jasa itu 

kembali. 

3. Customer Satisfaction berpengaruh terhadap Repurchase Intention. 

Hal ini disebabkan oleh karena maskapai penerbangan Garuda 

Indonesia lebih mengutamakan kepuasan pelanggan dengan cara 

menjaga kualitas layanan serta fasilitas yang diberikan pada 

konsumen, sehingga terjalin hubungan yang harmonis dengan 

konsumennya. 
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5.2. Saran 

5.2.1. Saran Akademis 

1. Experiential Marketing dan Customer Satisfaction memiliki 

pengaruh terhadap Repurchase Intention sebesar 64%, sehingga 

masih terdapat variabel lain yang mempengaruhi Repurchase 

Intention sebesar 36%. Untuk itu penelitian selanjutnya sebaiknya 

mengembangkan hasil penelitian ini dengan menambahkan 

variabel lain seperti Customer Loyalty atau Customer Perceived 

Value. Selain itu juga memperbarui subjek responden dan subjek 

penelitian agar hasil dari penelitian tersebut lebih memuaskan.  

2. Obyek penelitian ini adalah jasa penerbangan Garuda Indonesia 

secara keseluruhan, untuk itu penelitian selanjutnya bisa lebih 

merinci obyek penelitian, misalnya jasa penerbangan kelas 

ekonomi, bisnis atau first class. Sehingga bisa memberikan 

temuan-temuan baru yang lebih mendalam. 

 

5.2.2. Saran Praktisi 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah ada, 

saran-saran yang dapat diberikan oleh peneliti kepada Maskapai 

Penerbangan Garuda Indonesia adalah sebagai berikut:  

1. Experiential Marketing terbukti berpengaruh terhadap Customer 

Satisfaction dan Repurchase Intention. Untuk itu, saran yang 

diajukan terhadap perusahaan adalah berdasarkan nilai rata-rata 

terendah dari Experiential Marketing, yaitu: suasana kabin pesawat 

dan layanan yang diberikan maskapai penerbangan Garuda 

Indonesia membuat konsumen merasa nyaman. Saran yang 

diajukan adalah supaya perusahaan maskapai penerbangan Garuda 
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Indonesia memperbaiki ruang kabin dan sistem layanan yang 

kurang memuaskan. Hal ini akan mampu meningkatkan kepuasan 

konsumen dan minat penggunaan ulang terhadap jasa penerbangan 

Garuda Indonesia. 

2. Customer Satisfaction terbukti berpengaruh terhadap Repurchase 

Intention. Untuk itu, saran yang diajukan terhadap perusahaan 

adalah berdasarkan nilai rata-rata terendah dari Customer 

Satisfaction, yaitu: konsumen lebih senang ketika menggunakan 

jasa penerbangan Garuda Indonesia dibandingkan dengan jasa 

penerbangan lainnya. Saran yang diajukan kepada praktisi adalah 

supaya perusahaan maskapai penerbangan Garuda Indonesia 

memiliki diferensiasi yang jauh lebih baik dibandingkan dengan 

maskapai lainnya. Hal ini akan mampu mempengaruhi minat 

penggunaan ulang terhadap jasa penerbangan Garuda Indonesia. 
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