BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dan pembahasan pada bab

sebelumnya dapat ditarik simpulan sebagai berikut:

1. Employee Behaviour berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Customer Satisfaction pada Hanana Event Organizer di Surabaya.
Dengan demikian hipotesis pertama diterima.

2. Trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap Customer
Satisfaction pada Hanana Event Organizer di Surabaya. Dengan
demikian hipotesis kedua diterima.

3. Customer Satisfaction berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Brand Loyalty pada Hanana Event Organizer di Surabaya. Dengan
demikian hipotesis ketiga diterima.

4.  Employee Behaviour berpengaruh signifikan terhadap Brand Loyalty
melalui Customer Satisfaction pada Hanana Event Organizer di
Surabaya. Dengan demikian hipotesis keempat diterima.

5. Trust berpengaruh signifikan terhadap Brand Loyalty melalui
Customer Satisfaction pada Hanana Event Organizer di Surabaya.
Dengan demikian hipotesis kelima diterima.

5.2 Saran

5.2.1 Saran Akademis

Bagi akademisi dan peneliti lainnya dimasa yang akan datang,

penelitian ini diharapkan bisa dijadikan bahan bacaan/rujukan jika

melakukan penelitian mengenai hal-hal yang berkaitan dengan employee
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behavior, trust, customer satisfaction dan brand loyalty, atau penelitian

yang kurang lebih hampir serupa dengan penelitian ini.

5.2.2 Saran Praktis

Saran praktis yang diajukan kepada manajemen Hanana Event

Organizer di Surabaya berdasarkan masing-masing variabel penelitian ini

adalah:

1.

Employee Behavior

Pada variabel employee behavior, pernyataan yang memiliki nilai rata-
rata terendah adalah “acara dari Hanana Event Organizer di Surabaya
diselenggarakan pada waktu yang tepat”. Maka dari itu, saran yang
bisa diberikan kepada manajemen Hanana Event Organizer di
Surabaya adalah melatih karyawannya untuk memperhatikan setiap
detail kebutuhan dari pelanggan, termasuk dalam hal penyelenggaraan
waktu sehingga pelanggan bisa menggunakan jasa Hanana Event
Organizer di waktu yang tepat dan meningkatkan kepuasan pelanggan.
Trust

Pada variabel trust, pernyataan yang memiliki nilai rata-rata terendah
adalah “saya merasa Hanana Event Organizer di Surabaya memiliki
ketangguhan dari sisi layanan”. Untuk itu, manajemen Hanana Event
Organizer di Surabaya perlu meningkatkan Kinerjanya, yaitu dengan
cara memberikan layanan dengan baik, peduli dengan setiap
kebutuhan pelanggan, bekerja secara cepat dan tanggap. Hal ini perlu
dilakukan agar Hanana Event Organizer di Surabaya menjadi jasa

penyelenggara event bazaar yang terpercaya dan dapat diandalkan.
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Customer Satisfaction

Pada variabel customer satisfaction, pernyataan yang memiliki nilai
rata-rata terendah adalah “saya merasa Hanana Event Organizer di
Surabaya memberikan jasa yang memuaskan”. Dengan demikian,
saran yang bisa diberikan kepada manajemen Hanana Event Organizer
di Surabaya adalah mengemas event agar dapat memberikan jasa yang
memuaskan bagi pelanggan.

Brand Loyalty

Pada variabel customer satisfaction, pernyataan yang memiliki nilai
rata-rata terendah adalah “saya akan merekomendasikan Hanana
Event Organizer di Surabaya kepada teman dan tetangga saya”. Maka
dari itu, saran yang bisa diberikan kepada manajemen Hanana Event
Organizer di Surabaya adalah dengan meningkatkan kinerjanya agar
memberikan kepuasan kepada pelanggan sehingga pelanggan pun
akan merekomendasikan Hanana Event Organizer di Surabaya kepada
teman dan tetangganya.
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