BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan pada hasil pengujian hipotesis dan pembahasan yang

telah di paparkan, maka kesimpulan yang dapat dijelaskan dari hasil

penelitian sebagai berikut:

1.

Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Trust dan
Brand Attitude, maka dapat dinyatakan responden setuju dengan
hipotesis. Sedangkan berdasarkan perhitungan diketahui Trust
berpengaruh langsung dengan Brand Attitude pada pelanggan
McDonalds Drive Thru Surabaya. Hasil penelitian ini juga
mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Taylor dan
Hunter (2003) bahwa Trust berpengaruh yang positif dan signifikan
terhadap Brand Attitude. Dengan demikian, hipotesis pertama yang
menyatakan bahwa Trust berpengaruh terhadap Brand Attitude
pada pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya diterima.

Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Trust dan
Customer Satisfaction, maka dapat dinyatakan responden setuju
dengan hipotesis. Sedangkan berdasarkan perhitungan diketahui
Trust berpengaruh langsung dengan Customer Satisfaction pada
pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya. Hasil penelitian ini
juga mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Taylor
dan Hunter (2003) bahwa Trust berpengaruh yang positif dan
signifikan terhadap Customer Satisfaction. Dengan demikian,
hipotesis kedua yang menyatakan bahwa Trust berpengaruh
terhadap Customer Satisfaction pada pelanggan McDonalds Drive

Thru Surabaya diterima.
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Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Perceived
Value dan Customer Satisfaction, maka dapat dinyatakan responden
setuju dengan hipotesis. Sedangkan berdasarkan perhitungan
diketahui Perceived Value berpengaruh langsung dengan Customer
Satisfaction pada pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya.
Hasil penelitian ini juga mendukung hasil penelitian yang telah
dilakukan oleh Ariff (2012) bahwa Perceived Value berpengaruh
yang positif dan signifikan terhadap Customer Satisfaction. Dengan
demikian, hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa Perceived
Value  berpengaruh terhadap Customer Satisfaction  pada
pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya diterima.

Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Brand Attitude
dan Customer Loyalty, maka dapat dinyatakan responden setuju
dengan hipotesis. Sedangkan berdasarkan perhitungan diketahui
Brand Attitude berpengaruh langsung dengan Customer Loyalty
pada pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya. Hasil penelitian
ini juga mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh
Taylor dan Hunter (2003) bahwa Brand Attitude berpengaruh yang
positif dan signifikan terhadap Customer Loyalty. Dengan
demikian, hipotesis keempat yang menyatakan bahwa Brand
Attitude berpengaruh terhadap Customer Loyalty pada pelanggan
McDonalds Drive Thru Surabaya diterima.

Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Customer
Satisfaction dan Customer Loyalty, maka dapat dinyatakan
responden setuju dengan hipotesis. Sedangkan berdasarkan
perhitungan diketahui Customer Satisfaction berpengaruh langsung
dengan Customer Loyalty pada pelanggan McDonalds Drive Thru
Surabaya. Hasil ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh
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Luarn dan Lin (2003) dimana hasil penelitian tersebut adalah
Customer Satisfaction berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Loyalty. Dengan demikian, hipotesis kelima yang menyatakan
bahwa Customer Satisfaction berpengaruh terhadap Customer
Loyalty pada pelanggan McDonalds Drive Thru Surabaya diterima.
Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Trust, Brand
Attitude, Customer Satisfaction dan Customer Loyalty, maka dapat
dinyatakan responden setuju dengan hipotesis. Sedangkan
berdasarkan perhitungan diketahui Trust tidak berpengaruh
langsung dengan Customer Loyalty sebab melalui Brand Attitude
dan Customer Satisfaction pada pelanggan McDonalds Drive Thru
Surabaya. Hasil penelitian ini juga mendukung hasil penelitian
yang telah dilakukan oleh Taylor dan Hunter (2003) bahwa Trust
berpengaruh yang positif dan signifikan terhadap Customer Loyalty
melalui Brand Attitude dan Customer Satisfaction. Dengan
demikian, hipotesis keenam yang menyatakan bahwa Trust
berpengaruh terhadap Customer Loyalty melalui Brand Attitude dan
Customer Satisfaction pada pelanggan McDonalds Drive Thru
Surabaya diterima.

Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel Perceived
Value, Customer Satisfaction, dan Customer Loyalty, maka dapat
dinyatakan responden setuju dengan hipotesis. Sedangkan
berdasarkan perhitungan diketahui Perceived Value tidak
berpengaruh langsung dengan Customer Loyalty sebab melalui
Customer Satisfaction pada pelanggan McDonalds Drive Thru
Surabaya. Hasil penelitian ini juga mendukung hasil penelitian
yang telah dilakukan oleh Ariff (2012) bahwa Perceived Value
berpengaruh yang positif dan signifikan terhadap Customer Loyalty
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melalui Customer Satisfaction. Dengan demikian, hipotesis ketujuh
yang menyatakan bahwa Perceived Value berpengaruh terhadap
Customer Loyalty melalui Customer Satisfaction pada pelanggan

McDonalds Drive Thru Surabaya diterima.

5.2 Saran
5.2.1. Saran Teoritis

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pembelajaran para akademisi untuk lebih memahami mengenai Pengaruh
Variabel Trust, Perceived Value, Brand Attitude Dan Customer Satisfaction
Terhadap Customer Loyalty Pelanggan Mcdonalds Drive Thru Di Surabaya,
sehingga dapat diadakan penelitian lebih lanjut mengenai hal serupa di

masa mendatang.

5.2.2 Saran Praktis

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah ada, secara
praktis penelitian ini diharapkan dapat digunakan oleh pihak McDonalds
Drive Thru khususnya di Surabaya maupun lain sebagai bahan
pertimbangan untuk dapat meningkatkan Trust dan Perceived Value di masa
mendatang sehingga McDonalds Drive Thru dapat meningkatkan Customer
Loyalty. Saran-saran yang dapat diberikan oleh peneliti adalah sebagai
berikut :

1. Perusahaan hendaknya memperhatikan dan meningkatkan
besarnya Trust pelanggan agar meningkatkan Brand Attitude
pelanggan akan produk McDonalds Drive Thru sebagai akibat dari
penggunaan. McDonalds Drive Thru dapat lebih memperbaiki dan
meningkatkan rasa peduli tentang pelanggan agar sikap pelanggan

terhadap merek dapat semakin meningkat.
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Perusahaan hendaknya memperhatikan dan meningkatkan
besarnya Trust pelanggan agar meningkatkan Customer
Satisfaction akan produk McDonalds Drive Thru sebagai akibat
dari penggunaan. McDonalds Drive Thru dapat lebih
meningkatkan apa yang dijanjikannya kepada pelanggan agar
pelanggan merasa puas dengan pelayanan dan produk.

Perusahaan hendaknya memperhatikan dan meningkatkan
besarnya Perceived Value pelanggan agar meningkatkan Customer
Satisfaction pelanggan akan McDonalds Drive Thru sebagai akibat
dari penggunaan. McDonalds Drive Thru dapat lebih memperbaiki
dan meningkatkan nilai produk / jasa yang lebih menarik agar
pelanggan merasakan kepuasan pada pelayanan dan produk
McDonalds Drive Thru.

Perusahaan hendaknya memperhatikan dan meningkatkan
besarnya Brand Attitude pelanggan agar meningkatkan Customer
Loyalty akan McDonalds Drive Thru sebagai akibat dari
penggunaan. McDonalds Drive Thru dapat lebih menjaga sikap
pelanggan terhadap merek agar pelanggan melakukan pembelian
kembali dimasa mendatang.

Perusahaan hendaknya memperhatikan dan meningkatkan
besarnya Customer Satisfaction agar meningkatkan Customer
Loyalty akan McDonalds Drive Thru sebagai akibat dari
penggunaan. McDonalds Drive Thru dapat lebih memperbaiki dan
meningkatkan jasa pelayanan dan pemenuhan pesanannya kepada
pelanggan agar pelanggan merasakan kepuasan sehingga
pelanggan melakukan pembelian kembali dimasa mendatang.
Perusahaan McDonalds Drive Thru harus memperhatikan dan

meningkatkan Trust karena meningkatkan Customer Loyalty
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melalui Brand Attitude dan Customer Satisfaction pelanggan pada
McDonalds Drive Thru. McDonalds Drive Thru dapat lebih
memperbaiki dan meningkatkan Trust pelanggan agar sikap
pelanggan positif dan merasakan kepuasan dengan produk dan jasa
yang diberikan sehingga pelanggan akan merekomendasikan pada
orang disekitarnya.

Perusahaan Mc Donalds Drive Thru harus memperhatikan dan
meningkatkan Perceived Value karena meningkatkan Customer
Loyalty melalui Customer Satisfaction pelanggan pada McDonalds
Drive Thru. McDonalds Drive Thru dapat lebih memperbaiki dan
meningkatkan Perceived Value pelanggan agar pelanggan puas
dengan produk dan jasa yang diberikan sehingga pelanggan akan

merekomendasikan pada orang disekitarnya.
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