BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1.Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dengan pengumpulan data dari 100 Gamer
Mobile Legend di Bandung responden analisis data menggunakan SPSS untuk
masing masing model penelitian , maka peneliti dapat memperoleh kesimpulan
sebagai berikut :

1. Hasil dari Rekapitulasi data mengenai Experience yang dirasaakan saat
bermain dan membeli Diamond di situs Mobile Legend, rata-rata memiliki
penilaian yang tinggi.X1 dimensi Customer Experience memiliki indikator
tinggi karena dari dimensi Emotional Experience (79.12%) ,Sensory
Experience (78.85%), dan Social Experience (78.4%). X2 dimensi Buying
Experience dari dimensi Behavioural Experience (79.1%) , Emotional
Experience (78.8%) dan Intelectual Experience (78.4%). Oleh Karena itu
Peneliti dapat menarik kesimpulan bahwa Experience yang dirasakan
konsumen saat bermain dan membeli Diamond di Situs Mobile Legend
relatif tinggi.

2. Hasil pengolahan data menunjukan bahwa Customer Experience
berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli Ulang, dimana
Customer Experience dan Buying Experience berkontribusi r2 sebesar
0.752 terhadap Minat Beli Ulang. Hubungan Customer Experience dan

Buying Experience terhadap Minat Beli Ulang adalah positif yang berarti
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pendekatan Customer Experience dapat melibatkan peningkatan Minat
Beli Ulang. Hasil regresi linier berganda menunjukan bahwa satu satuan
Customer Experience dan Buying Experience dapat meningkatkan Minat

Beli Ulang sebesar 0.792 untuk X1 dan 0.772 untuk X2.

6.2. Saran Penelitian

1. Peneliti menyarankan Perusahaan Mobile Legend untuk lebih sering
melakukan Update pada Game Mobile Legend dan menyediakan paket
atau harga Diamond yang diinginkan oleh pemain, agar dapat lebih
meningkatkan pengalaman konsumen dan pengalaman membeli untuk
memainkan Game Mobile Legend dan membeli Diamond. Update yang
diberikan haruslah sesuai dengan keinginan konsumen ketika Developer
Game Mobile Legend memberikan feedback kepada para gamer, dengan
sasaran dapat meningkatkan Minat Beli Ulang Diamond di situs Mobile
Legend pada para pemain di kemudian hari. Salah satunya dengan
memberikan paket diamond baru atau diskon yang besar saat event baru
akan muncul, sehingga membuat para pemain tertarik untuk membeli
ulang diamond di situs Mobile Legend.

2. Berdasarkan hasil distribusi frekuensi variabel Customer Experience
terendah adalah social experience yang kurang berminat untuk bersosial
dengan orang lain, saran dari penulis adalah Mobile Legend harus
membuat Event TeamUp lebih banyak dan lebih sering , agar para pemain

Mobile Legend bisa menambah sosialisasi di dalam maupun diluar game
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Mobile Legend. Berdasarkan hasil distribusi frekuensi variabel Buying
Experience terendah adalah Intelectual Experience , saran penulis adalah
agar situs Mobile Legend memberikan paket dan manfaat yang baru atau
lebih baik agar para pemain ingin untuk membeli ulang diamond di situs
Mobile Legend.

Berdasarkan hasil distribusi frekuensi variabel Repurchase Intention yang
terendah adalah minat transaksional. Saran penulis untuk Developer Game
Mobile Legend adalah meningkatkan minat transaksional di situs Mobile
legend dengan memberikan diskon ,agar para pemain tertarik membeli
Diamond di situs Mobile Legend tanpa membandingkan dengan tempat-

tempat lain.
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