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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penulis, dapat disimpulkan beberapa hal se-

bagai berikut: 

1. Persepsi nilai konsumen (customer perceived value) yaitu functional value (X1), 

emotional value (X2), social value (X3) dan economic value (X4) atas Iflix VIP 

adalah terdapat 3 dimensi yaitu functional value (X1), emotional value (X2) dan 

economic value (X4) dipersepsikan baik oleh responden dilihat dari modus pada 

seluruh jawaban responden atas pertanyaan-pertanyaan mengenai 3 dimensi terse-

but. Sedangkan pada dimensi social value (X3) dipersepsikan tidak baik karena mo-

dus dari hasil jawaban responden menjawab tidak setuju mengenai hal tersebut. 

2. Niat konsumen untuk merekomendasikan Iflix VIP dipersepsikan baik berdasarkan 

modus dari hasil jawaban responden yang menjawab setuju atas pertanyaan-pertan-

yaan mengenai niat mereka dalam merekomendasikan Iflix VIP. 

3. Pengaruh persepsi nilai konsumen (customer perceived value) yaitu functional value 

(X1), emotional value (X2), social value (X3) dan economic value (X4) terhadap 

niat rekomendasi Iflix VIP sebagai berikut: 

a. Kontribusi variabel independen yaitu functional value (X1), emotional value 

(X2), economic value (X4) terhadap variabel dependen yaitu niat rekomendasi 

(Y) yaitu 81,1% dan selebihnya dipengaruhi oleh faktor-faktor yang tidak ter-

dapat pada penelitian ini.  

b. Terdapat pengaruh functional value (X1), emotional value (X2), economic 

value (X4) secara simultan / bersama-sama terhadap niat rekomendasi.  

c. Perubahan variabel niat rekomendasi (Y) dapat dijelaskan oleh perubahan func-

tional value (X1) sebesar 0,365, perubahan emotional value (X2) sebesar 0,266 

dan perubahan economic value (X4) sebesar 0,507, sedangkan variabel lain di-

anggap tetap. 

 



 

58 

5.2 Saran 

Berdasarkan penelitian ini diketahui bahwa 3 dimensi yang signifikan dari hasil uji 

regresi ialah functional value (X1), emotional value (X2) dan economic value (X4), 

maka dari 3 dimensi berikut dapat dilihat bahwa Iflix VIP sudah dianggap baik oleh 

responden, namun masih terdapat hal-hal yang dapat ditingkatkan dan diperbaiki oleh 

Iflix VIP. Maka, penulis dapat memberikan saran mengenai customer perceived value 

pada dimensi yang dapat membantu Iflix VIP untuk meningkatkan dan memperbaiki 

layanannya sebagai berikut: 

1. Functional Value 

a. Bekerja sama untuk mempromosikan film terbaru dengan para influencer yang 

sesuai dengan target film tersebut yang akan ditayangkan Iflix VIP. 

b.  Mendorong bagian teknisi untuk menambahkan subtitle text pada seluruh 

film/video yang tersedia di Iflix VIP untuk membuat konsumen lebih nyaman 

saat menonton. 

c. Mendorong bagian teknisi untuk memperbaiki tampilan layanan menjadi lebih 

sederhana agar memudahkan konsumen saat mengakses dan mencari film/video 

yang diinginkan.  

d.  Mendorong bagian teknisi untuk meminimalisir terjadinya gangguan yang 

cukup sering terjadi pada Iflix VIP seperti peroses mengakses yang lambat pa-

dahal koneksi konsumen stabil dan tidak bisa masuk ke dalam aplikasi Iflix 

VIP.  

2. Emotional Value 

a. Mendorong bagian teknisi untuk menyamaratakan jadwal penayangan sebuah 

film/video baru pada seluruh device yang digunakan konsumen untuk 

menghindari rasa tidak adil dan jengkel pada konsumen. 

 

b. Menambahkan lebih banyak variasi film dari berbagai negara, menambah vari-

asi genre film yang disediakan untuk menambah refrensi konsumen saat 

menonton melalui Iflix VIP dan memberikan lebih banyak pilihan film terbaru 
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dibandingkan dengan film-film lama untuk menghibur dan memberikan 

keekslusifan lebih bagi konsumen saat menggunakan Iflix VIP.  

3. Economic Value 

a. Mendorong customer service Iflix VIP untuk dapat merespon keluhan kon-

sumen dengan tepat dan cepat seperti layanannya yang terhenti sebelum tenggat 

waktu segera diperbaiki dengan cepat dan tepat agar konsumen tidak merasa 

dirugikan. 

b. Seperti saran untuk functional value, Iflix VIP dapat mendorong bagian teknisi 

dalam memperbaiki sistemnya untuk memudahkan konsumen saat 

menggunakan Iflix VIP kapanpun saat mereka inginkan sehingga tidak merasa 

rugi telah berlangganan Iflix VIP. 

 

 

!  
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