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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.     Simpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka 

dapat diambil simpulan sebagai berikut: 

1. Experiential Marketing terbukti berpengaruh signifikan  terhadap 

customer satisfaction pada Honda Beat di Surabaya. Oleh karena itu 

hipotesis 1 yang diajukan dalam penelitian ini, diterima. 

2. Brand image terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

customer satisfaction pada Honda Beat di Surabaya. Oleh karena itu 

hipotesis 2 yang diajukan dalam penelitian ini, diterima. 

3. Service Quality value terbukti berpengaruh signifikan terhadap 

customer satisfaction pada Honda Beat di Surabaya. Oleh karena itu 

hipotesis 3 yang diajukan dalam penelitian ini, diterima. 

4. Customer satisfaction terbukti berpengaruh signifikan terhadap 

customer loyalty pada Honda Beat di Surabaya. Oleh karena itu 

hipotesis 4 yang diajukan dalam penelitian ini, diterima. 

 

5.1. Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas, 

maka dapat diajukan saran sebagai berikut: 

1. Saran Praktis: 

a. Pada variabel Experiential Marketing, nilai rata-rata jawaban 

responden yang memiliki nilai terendah adalah indikator 

“Memiliki desain yang menarik”. Untuk itu saran yang 

diajukan, pihak produsen Honda Beat diharapkan lebih 
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meningkatkan dan mengembangkan inovasi pada segi desain 

agar para konsumen mendapatkan kepuasan yang lebih dan 

juga dapat unggul dari para pesaing. 

b. Pada variabel Brand Image, nilai rata-rata jawaban responden 

yang memiliki nilai terendah adalah indikator “Memiliki 

karakteristik yang lebih baik disbanding pesaing”. Untuk itu 

saran yang diajukan, dalam setiap iklan atau promosinya 

pihak Honda Beat di Surabaya harus menonjolkan 

karakteristik yang dimiliki agar konsumen lebih mengenal 

dan memahami karakterstik yang dimiliki Honda Beat, 

contohnya penggunaan bahan bakar yang lebih irit, mesin 

yang ramah lingkungan, memiliki bodi yang lebih ramping, 

serta teknologi mesin yang baru dan canggih. 

c. Pada variabel Service Quality, nilai rata-rata jawaban 

responden yang memiliki nilai terendah adalah indikator 

“Memberikan jaminan atas produk yang dijual”. Untuk itu 

saran yang diajukan, pihak Honda Beat harus meningkatkan 

pelayanan yang diberikan baik pada saat pembelian maupun 

setelah pembelian (memberikan service tune up yang baik 

terhadap motor Honda Beat yang telah di beli oleh 

konsumen) sehingga kepuasan dan loyalitas dapat terbentuk. 

d. Pada variabel Customer Satisfaction, nilai rata-rata jawaban 

responden yang memiliki nilai terendah adalah indikator 

“privasi pelanggan terjaga”. Untuk itu saran yang diajukan, 

pihak Honda Beat harus lebih menjaga informasi mengenai 

data pelanggan dan tidak menyebarkannya pada perusahaan 

lain agar konsumen merasa lebih tenang dan mempercayai 

pihak Honda Beat. 
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e. Pada variabel Customer Loyalty, nilai rata-rata jawaban 

responden yang memiliki nilai terendah adalah indikator 

“melakukan pembelian yang berkelanjutan”. Untuk itu saran 

yang diajukan, pihak Honda Beat harus berusaha untuk lebih 

menjaga relasi atau hubungan dengan pelanggan lama atau 

pelanggan baru dan memberi informasi kepada setiap 

pelanggan jika ada produk baru atau promo baru yang 

menarik. 

 

2. Saran Akademis 

a. Keterbatasan Penelitian : 

 Data yang diperoleh tidak normal sehingga dapat 

disimpulkan bahwa model penelitian ini tidak dapat 

digunakan untuk penelitian lainnya. 

 

b. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan menambahkan 

variabel yang mempengaruhi customer satisfaction dan 

customer loyalty  khususnya dalam industri otomotif. 
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