BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini penulis akan menguraikan kesimpulan hipotesis dari analisis
seperti yang diuraikan pada bab sebelumnya. Bagian pertama dalam bab ini akan
menjelaskan secara ringkas mengenai kesimpulan hasil hipotesis. Bagian berikutnya

pada bab ini juga penulis memberikan saran berupa saran teoritis dan saran praktis.

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Persepsi nilai pelanggan pada jasa transportasi Uber di kota Bandung
yang terdiri dari lima dimensi, yaitu nilai fungsional, nilai emosional,
nilai sosial, nilai pelayanan, dan nilai personil cukup baik. Hal ini
dikarenakan secara umum responden menjawab setuju pada pernyataan-
pernyataan positif pada kuesioner mengenai variabel customer perceived
value.

2. Niat beli pelanggan terhadap jasa transportasi Uber di kota Bandung yang
terdiri dari niat transaksional, niat referensial, niat preferensial, dan niat
eksploratif cukup kuat. Hal ini dikarenakan secara umum pelanggan
selalu menggunakan jasa transportasi Uber, merekomendasikan Uber
kepada orang lain, menjadikan Uber sebagai pilihan utama jasa
transportasi, dan mencari tahu informasi yang terkait dengan jasa
transportasi Uber.

3. Customer perceived value memiliki pengaruh positif terhadap niat beli
jasa transportasi Uber. Kedua variabel ini memiliki hubungan yang kuat.
Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi customer perceived value,
maka niat beli juga semakin meningkat.

4. Pada variabel customer perceived value, terdapat dua dimensi yang
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli, yaitu nilai fungsional dan
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nilai emosional. Sedangkan dimensi nilai sosial, nilai pelayanan, dan nilai

personil tidak memiliki pengaruh positif terhadap niat beli.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang didapat, maka penulis mengajukan

beberapa saran yang diberikan kepada perusahaan Uber adalah:

1. Customer perceived value secara signifikan telah mampu mempengaruhi niat
beli atau niat menggunakan jasa transportasi Uber. Hal ini sebaiknya menjadi
perhatian bagi perusahaan Uber untuk terus meningkatkan nilai-nilai bagi
pelanggannya, baik itu dari segi nilai fungsional, nilai emosional, nilai sosial,
nilai pelayanan, maupun nilai personil.

2. Pihak perusahaan perlu memerhatikan nilai fungsional jasa transportasi Uber,
hal ini dikarenakan nilai fungsional memiliki pengaruh signifikan terhadap
niat pelanggan menggunakan jasa transportasi Uber. Selain itu, perusahaan
juga memerhatikan nilai emosional dalam memberikan layanannya terutama
pengalaman saat menggunakan jasa transportasi Uber. Dengan meningkatkan
nilai fungsional dan nilai emosional, maka pelanggan akan semakin terdorong
untuk menggunakan jasa transportasi Uber dan akan memberikan
rekomendasi kepada orang lain untuk menggunakan jasa transportasi Uber.
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