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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, simpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Experiential marketing (EM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

emotional value (EV) sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 1 

yang diajukan dalam penelitian ini diterima. Semakin baik experiential 

marketing yang dilakukan, maka konsumen akan mempunyai perasaan 

positif sehingga akan datang kembali. 

2. Service quality (SQ) berpengaruh positif dan signifikan terhadap functional 

value (FV) sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 2 yang diajukan 

dalam penelitian ini diterima. Semakin baik service quality yang diberikan, 

maka konsumen akan merasa senang dan ingin terus mencoba.  

3. Emotional value (EV) berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer 

satisfaction (CS) sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 3 yang 

diajukan dalam penelitian ini diterima. Semakin baik emotional value, maka 

konsumen akan semakin puas.  

4. Functional value (FV) berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer 

satisfaction (CS) sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 4 yang 

diajukan dalam penelitian ini diterima. Semakin baik functional value, maka 

konsumen akan semakin puas. 

5. Experiential marketing (EM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

customer satisfaction (CS) melalui emotional value (EV) sehingga dapat 

ditarik simpulan bahwa hipotesis 5 yang diajukan dalam penelitian ini 

diterima. Semakin baik experiential marketing, maka konsumen akan 

mempunyai perasaan positif dan bersedia datang kembali.   
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6. Service quality (SQ) berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer 

satisfaction (CS) melalui functional value (FV) sehingga dapat ditarik 

simpulan bahwa hipotesis 6 yang diajukan dalam penelitian ini diterima. 

Semakin baik service quality, maka konsumen akan merasa senang dan puas.  

 

5.2 Saran 

5.2.1 Saran Teoritis 

 Saran untuk penelitian selanjutnya sebaiknya peneliti melibatkan lebih 

banyak responden dan variabel agar dapat memperoleh data dan hasil yang 

lebih baik. 

 

5.2.2 Saran Praktis 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka dapat diberikan 

beberapa rekomendasi berupa saran-saran yang dapat menjadi bahan 

pertimbangan bagi pihak Manajemen Restoran Cocari Japanese Surabaya.  

1. Pada variabel experiential marketing, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Menurut saya Restoran Cocari Japanese 

Surabaya memiliki dekorasi yang menarik”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan untuk Restoran Cocari Japanese Surabaya bahwa manajemen 

Restoran Cocari Japanese Surabaya  harus mampu memperhatikan tata letak 

restoran agar menarik bagi konsumen, dengan cara menata ulang tata letak 

peralatan atau perlengkapan yang ada di Restoran Cocari Japanese 

Surabaya dan menambahkan beberapa perabot dapur yang terkesan unik 

agar tidak terkesan kuno.  

2. Pada variabel service quality, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Menurut saya Restoran Cocari Japanese  

Surabaya sudah mendengarkan keluhan pelanggan dengan benar”. Untuk 

itu saran yang dianjurkan untuk Restoran Cocari Japanese Surabaya bahwa 
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manajemen Restoran Cocari Japanese Surabaya harus mampu mempertajam 

kemampuan pelayan untuk melayani konsumen dengan baik, dengan cara 

memberi evaluasi pengingat kepada karyawan bahwa service yang mereka 

berikan berpengaruh besar terhadap kenyamanan konsumen sehingga 

diharapkan para pelayan mempunyai kesadaran bahwa pelayanan mereka 

harus dapat diandalkan oleh konsumen.  

3. Pada variabel emotional value, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Menurut saya Restoran Cocari Japanese  

Surabaya memiliki tempat makan yang nyaman dan indikator “Menurut 

saya Restoran Cocari Japanese Surabaya memberikan perasaan yang 

nyaman”. Untuk itu saran yang dianjurkan untuk Restoran Cocari Japanese 

Surabaya bahwa manajemen Restoran Cocari Japanese Surabaya harus 

mampu menciptakan suasana yang diminati kebanyakan konsumen antara 

lain: pencahayaan lampu dan adanya alunan musik yang pas.   

4. Pada variabel functional value, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Menurut saya Restoran Cocari Japanese 

Surabaya sangat  nyaman untuk makan satu keluarga”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan untuk Restoran Cocari Japanese Surabaya bahwa manajemen 

Restoran Restoran Cocari Japanese Surabaya harus mampu menyakinkan 

konsumen bahwa untuk makan satu keluarga sangat nyaman dan berbeda 

dengan Restoran all you can eat lainnya untuk makan sekeluarga.  

5. Pada variable customer satisfaction, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Menurut saya pelayanan Restoran Cocari 

Japanese  Surabaya memuaskan”. Untuk itu saran yang dianjurkan untuk 

Restoran Cocari Japanese Surabaya bahwa manajemen Restoran Restoran 

Cocari Japanese Surabaya harus mampu mengubah pelayanan kepada 

konsumen dengan baik lagi dan pelayanan yang baik itu harus memuaskan 

konsumen agar konsumen tidak kecewa bila datang lagi.  
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