BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini akan membahas mengenai kesimpulan dan saran

berdasarkan hasil pengolahan data beserta analisis data yang telah dilakukan

pada bab-bab sebelumnya. Kesimpulan pada penelitian ini akan menjawab tujuan

dari penelitian, sedangkan saran akan diberikan kepada perusahaan untuk

membuat perusahaan menjadi lebih baik.

V.1

Kesimpulan

Berdasarkan hasil pengolahan data pada Bab Ill dan analisis data pada

Bab IV, terdapat beberapa kesimpulan yang dapat menjawab tujuan dari penelitian

ini. Berikut merupakan kesimpulan dalam penelitian ini.

1.

Dari semua segmentasi, tingkat mutu layanan dari kelima variabel masih
berada di bawah angka 5. Hal ini menunjukkan bahwa masih banyak
atribut yang dianggap kurang atau tidak baik oleh pengunjung. Pada
segmentasi wahana, variabel dengan nilai terendah terletak pada
variabel responsiveness yaitu 2.97 dan nilai variabel yang paling tinggi
terletak pada variabel assurance dengan nilai 4.38. Pada segmentasi
kolam renang, nilai variabel terendah terletak pada variabel
responsiveness yaitu 2.98 dan nilai tertinggi terletak pada variabel
reliability yaitu 4.28. Pada segmentasi wahana dan kolam renang, nilai
variabel terendah terletak pada variabel responsiveness yaitu 3.37 dan
variabel tertinggi terletak pada variabel assurance yaitu 4.36.

Dalam segmentasi wahana, variabel yang memiliki pengaruh signifikan
terhadap tingkat loyalitas adalah variabel empathy dan tangibles. Nilai
pengaruh dari kedua variabel tersebut secara berturut-turut adalah 0.569
dan 0.212. Dengan kata lain, semakin tinggi nilai variabel empathy
maupun tangibles akan membuat tingkat loyalitas pengunjung semakin
tinggi pula. Selanjutnya dalam segmentasi kolam renang, hanya variabel
empathy yang memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat loyalitas.

Pengaruh dari variabel empathy terhadap loyalitas adalah sebesar 0.683,
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artinya setiap peningkatan variabel empathy maka tingkat loyalitas juga
akan meningkat. Terakhir, dalam segmentasi wahana dan kolam renang,
variabel yang memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat loyalitas
adalah variabel responsiveness dan empathy. Nilai pengaruh kedua
variabel tersebut secara berturut-turut adalah 0.25 dan 0.531, dengan
kata lain semakin baik variabel responsiveness dan empathy akan
membuat pengunjung semakin loyal.

Rekomendasi perbaikan yang diberikan kepada Cha-Cha Water Fun
adalah berdasarkan variabel yang berpengaruh signifikan dan memiliki
penilaian yang kurang dari responden. Tabel V.1 menunjukkan
beberapa rekomendasi perbaikan untuk Cha-Cha Water Fun, demi

menunjang tingkat loyalitas pengunjung.

Saran

Berdasarkan hasil pengolahan dan analisis data, terdapat beberapa

saran yang diberikan kepada Cha-Cha Water Fun agar menjadi lebih baik lagi.

Berikut merupakan beberapa saran dalam penelitian ini.

1.

Cha-Cha Water Fun sebaiknya menerapkan rekomendasi perbaikan
yang telah diberikan oleh peneliti seperti yang ditampilkan pada Tabel
V.1

Cha-Cha Water Fun sebaiknya lebih mengenali mayoritas profil
pengunjung yang datang. Agar rekomendasi perbaikan yang dihasilkan
sesuai dengan karakteristik pengunjung.

Pada penelitian selanjutnya, sebaiknya peneliti menggunakan literatur
yang berbeda agar mendapatkan variabel baru yang tidak digunakan

dalam penelitian ini.
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