BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan diatas maka penelitian ini dapat

disimpulkan sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil dari analisis dalam penelitian ini,
menunjukkan bahwa perceived value signifikan positif
berpengaruh  terhadap customer trust. Pernyataan ini
menunjukkan bahwa apabila perceived value meningkat,
maka customer trust juga mengalami peningkatan.
Berdasarkan hasil dari analisis dalam penelitian ini,
menunjukkan bahwa customer experince signifikan positif
berpengaruh  terhadap customer trust. Pernyataan ini
menunjukkan bahwa apabila customer experince meningkat,
maka customer trust juga mengalami peningkatan.
Berdasarkan hasil dari analisis dalam penelitian ini,
menunjukkan bahwa perceived value signifikan positif
berpengaruh  terhadap customer loyalty. Pernyataan ini
menunjukkan bahwa apabila perceived value meningkat,
maka customer loyalty juga mengalami peningkatan.
Berdasarkan hasil dari analisis dalam penelitian ini,
menunjukkan bahwa customer experince signifikan positif
berpengaruh  terhadap customer loyalty. Pernyataan ini
menunjukkan bahwa apabila customer experince meningkat,

maka customer loyalty juga mengalami peningkatan.
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5.2 Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka saran yang

dapat diberikan kepada perusahaan dan peneliti selanjutnya berupa

saran akademis dan saran praktis.

521

1.
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Saran Akademis

Para peneliti selanjutnya yang hendak membahas mengenai
topik yang sama sebaiknya mempertimbangkan untuk
menggunakan variabel — variabel yang berbeda yang
berpegaruh terhadap customer trust maupun customer loyalty,
seperti brand image, customer satisfaction, customer service,
price, dan lain — lain.

Bagi peneliti yang hendak memilih topik yang sejenis dapat
memperluas objek penelitiannya sehingga tidak terbatas pada
bioskop CGV Blitz Marvell City, Surabaya saja.

Saran Praktis

Bagi pihak CGV Blitz Marvell City, Surabaya sebaiknya bila
ingin memperoleh customer trust (kepercayaan) yang tinggi
dari pelanggan sebaiknya perlu memperhatikan mengenai
pengalaman pelanggan (customer expeience) saat menonton
film di sana dan juga harus mampu memenuhi ekspektasi dari
konsumen mengenai setiap presepsi (perceived value) yang ada
dibenak konsumen akan CGV Blitz Marvell City itu sendiri.
Hal ini dikarenakan dalam penelitian yang dilakukan ini,

ditemukan pengaruh yang positif dari perceived value dan
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customer experience terhadap customer trust CGV Marvell City
Surabaya.

. Bagi CGV Blitz Marvell City selain mempertimbangkan
perceived value dan customer experience dari pelanggan demi
memperoleh  customer trust. Perusahaan juga harus
mementingkan customer loyalty dari konsumen, bagaimana
caranya agar konsumen ini ingin selalu menonton bioskop di
CGV Blitz Marvell City, Surabaya. Loyalitas dari konsumen
sangat penting bagi kelangsungan hidup perushaan. Oleh sebab
itu demi memperkuat customer loyalty dari perusahaan maka
perusahaan harus mampu memanfaatkan kedua hal ini
perceived value, dan customer experience untuk memperkuat
customer loyalty. Hal ini dikarenakan dalam penelitian yang
dilakukan ini ditemukan pengaruh yang positif dari perceived
value, dan customer experience terhadap customer loyalty CGV

Marvell City Surabaya.
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