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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, hasil penelitian ini 

dapat disimpulkan:  

1. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa, Customer solution 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen mahasiswa 

UKWMS pada warnet Legoz di kelurahan Keputran Surabaya, 

sehingga H1 diterima. 

2. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa, Cost berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan konsumen mahasiswa UKWMS pada 

warnet Legoz di kelurahan Keputran Surabaya, sehingga H2 

diterima. 

3. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa,  Convenience 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen mahasiswa 

UKWMS pada warnet Legoz di kelurahan Keputran Surabaya, 

sehingga H3 diterima. 

4. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa, Communication 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen mahasiswa 

UKWMS pada warnet Legoz di kelurahan Keputran Surabaya, 

sehingga H4 diterima. 

5. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa, Kepuasan konsumen 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan mahasiswa 

UKWMS pada warnet Legoz di kelurahan Keputran Surabaya, 

sehingga H5 diterima 
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6. Berdasarkan hasil analisa diketahui bahwa, Kepuasan konsumen 

merupakan variable intervening antara konsep 4C terhadap loyalitas 

pelanggan. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, peneliti 

memberikan saran sebagai berikut: 

1. Untuk meningkatkan pengaruh customer solution, warnet Legoz 

dapat meningkatkan kapasitas kecepatan internet sehingga pada saat 

semua computer digunakan untuk layanan internet, kecepatan akses 

datanya tidak mengalami gangguan, memperbanyak unit 

komputernya dan fasilitas tambahannya agar tidak terjadi antrian 

pemakaian pada saat ramai pengunjung,  

2. Untuk meningkatkan pengaruh cost warnet Legoz dapat 

menyesuaikan tariff yang diterapkan untuk layanan internet agar 

sesuai dengan warnet-warnet lain yang berada disekitar kelurahan 

keputran Surabaya yang harganya relatif lebih murah. Hal ini dapat 

dilakukan untuk menjaga pengunjung yang peka terhadap harga. 

Selain itu, warnet Legoz juga dapat menerapkan harga paketan untuk 

layanan internet yang harganya lebih murah dibandingkan dengan 

harga satuannya. 

3. Untuk meningkatkan convenience, warnet Legoz bisa dengan cara 

selalu menjaga kebersihan dan suhu dalam ruangan agar pengunjung 

selalu merasa nyaman ketika menggunakan jasa warnet Legoz.  

4. Untuk meningkatkan communication, warnet Legoz bisa 

mempertahankan sikap keramahan karyawan dalam melayani 

pengunjung terutama dalam menyelesaikan setiap masalah yang 
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kadang timbul agar pengunjung tetap merasa dihargai sehingga 

terjalin hubungan yang baik.  

5. Untuk meningkatkan kepuasan konsumen dan loyalitas pelanggan, 

warnet Legoz bisa menerapkan program loyalitas pelanggan seperti 

kartu anggota yang dilengkapi dengan berbagai keuntungan yang 

bisa didapat oleh pelanggan tanpa harus merugikan warnet Legoz 

sendiri 

6. Keterbatan dalam penelitian ini adalah tidak meneliti  hubungan 

antara perilaku mencari variasi dan hambatan pindah terhadap 

loyalitas pelanggan melalui kepuasan konsumen, sehingga dapat 

menjelaskan secara komprehensif dalam meningkatkan loyalitas 

pelanggan melalui kepuasan konsumen pada jasa warung internet. 
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