BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil pengajian hipotesis dan Pembahasan pada bab

sebelumnya dapat ditarik simpulan sebagai berikut:

1.

Hipotesis 1 penelitian ini yang menyatakan bahwa Experiential Marketing
berpengaruh signifikan terhadap Customer satisfaction pada Restoran Ikan
Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima.

Hipotesis 2 penelitian ini yang menyatakan bahwa Experiential Marketing
berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty pada Restoran lkan
Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima.

Hipotesis 3 penelitian ini yang menyatakan bahwa Product Quality
berpengaruh signifikan terhadap Customer Satisfaction pada Restoran Ikan
Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima.

Hipotesis 4 penelitian ini yang menyatakan bahwa Product Quality
berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty pada Restoran lkan
Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima

Hipotesis 5 penelitian ini yang menyatakan bahwa Service Quality
Berpengaruh signifikan terhadap Customer Satisfaction pada Restoran
Ikan Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima

Hipotesis 6 penelitian ini yang menyatakan bahwa Service Quality
berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty pada Restoran lkan
bakar Cianjur (IBC) di Surabaya, diterima.
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5.2 Saran
5.2.1 Saran Akademis

Bagi akademis dan peneliti lainnya di masa yang akan datang, penelitian
ini diharapkan bisa dijadikan bahan acuan/rujukan jika melakukan penelitian
mengenai hal-hal yang berkaitan dengan Experiential Marketing, Product Quality,
Service Quality, Customer Satisfaction, dan Customer Loyalty atau penelitian

yang kurang lebih hampir serupa dengan penelitian ini.
5.2.2 Saran praktis

1. Experiential Marketing

Peningkatan Experiential Marketing dapat dilakukan dengan penataan
desain interior dari tiap Restoran lkan Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya
sehingga konsumen bisa merasa lebih nyaman. Kemudian meningkatkan
kualitas produk, hal ini dapat dilakukan dengan penggunaan bahan berkualitas
dan bebas pengawet dan higienis. Peningkatan selanjutnya bisa dilakukan
dengan memberikan varian produk yang lebih beragam sehingga dapat

menarik minat konsumen untuk mencoba menu baru.

2. Product Quality
Pengolahan Product Quality dapat dilihat dari bagaimana product tersebut
berbeda dengan produk pesaing lain, unik, dan bagus. Sebaiknya Restoran
Ikan Bakar Cianjur (IBC) di Surabaya bisa memberikan keunggulan
tersendiri dari produk tersebut ke para pesaing karena supaya konsumen tidak
kan beralih ke produk lain dan para konsumen agar tetap memilih produk
tersebut. Hal ini bisa dilakukan oleh pihak Restoran lkan Bakar Cianjur untuk

lebih mengembangkan kualitas produk untuk kedepannya.

3. Service Quality
Pengolahan Service Quality dapat dilakukan dengan tingkat keunggulan

yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut
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memnuhi keinginan pelanggan dan service quality mempunyai tingkat-
tingkat ukuran atas kualitas pelayanan yang diasumsikan berhubungan

dengan perkembangan harga.

4. Customer Satisfaction
Peningkatan  Customer  Satisfaction dapat dilakukan dengan
menciptakan suasana yang nyaman kepada konsumen. kalau konsumen
sudah merasa nyaman dengan suasana atau atmosfernya maka pelanggan
akan sangat puas berkunjung ke restoran lkan Bakar Cianjur (IBC) di

surabaya.

5. Customer Loyalty
Peningkatan Customer Loyalty dapat dilakukan dengan menjalin
hubungan baik dengan konsumen. Dengan memberikan pelayanan yang
baik, diskon-diskon dan penawaran khusus kepada konsumen, promo-
promo menarik. Hal itu dapat dilakukan dengan pemberian priveledge
card atau member card agar konsumen merasa istimewa dan mau

kembali.
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