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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisa penelitian yang telah dilakukan baik secara 

deskriptif maupun statistik dengan bantuan program WarpPLS 6.0, maka dapat 

disimpulkan hasil dari penelitian ini antara lain: 

a) Kualitas layanan berpengaruh signifikan  positif  terhadap kepuasan hal 

tersebut menjelaskan kualitas layanan yang tinggi menciptakan kepuasan 

pelanggan tinggi.                                                                                                                                                                                                                                             

b) Nilai yang dirasa berpengaruh signifikan  positif  terhadap kepuasan. Hal 

tersebut dapat menjelaskan bahwa semakin tinggi  Nilai yang dirasa maka 

semakin tinggi  kepuasan pelanggan terhadap WIFI Indihome. 

c) Kepuasan berpengaruh signifikan  positif  terhadap pembelian  ulang. Hal 

tersebut dapat menjelaskan bahwa semakin tinggi  Kepuasan pelanggan maka 

semakin tinggi pembelian ulang. 

d) Biaya Perpindahan berpengaruh signifikan positif  terhadap  pembelian ulang. 

Hal tersebut dapat menjelaskan bahwa semakin tinggi biaya perpindahan 

semakin tinggi pembelian ulang. 

5.2  Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa 

keterbatasan dalam penelitian ini, adapun keterbatasan dalam penelitian ini yaitu: 

1) Sulit  menemukan responden yang sesuai dengan kriteria yang ditentukan.
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2) Diwilayah tertentu tidak ada jaringan WIFI Indihome. 

5.3 Saran 

Dari hasil analisa, maka peneliti memberikan saran sebagai berikut: 

1) Bagi WIFI Indihome di Surabaya 

Berdasarkan pernyataan Variabel yaitu KL2 yaitu Customer service 

menyampaikan informasi dengan jelas yang memiliki jawaban  agak tidak 

setuju paling banyak atas kejelasan informasi yang disampaikan yang dianggap 

customer service kurang jelas dalam menyampaikan informasi. Hendaknya 

Perusahaan mengevaluasi kembali cara penyampaian informasi agar lebih 

dipahami pelanggan. Dengan memeriksa dan memberikan pelatihan dalam 

jangka waktu tertentu kepada customer service. 

Berdasarkan pernyataan Variabel yaitu NYD2 yaitu WIFI Indihome 

memberikan manfaat positif yang memiliki jawaban  tidak setuju paling tinggi 

atas manfaat WIFI Indihome yang dianggap WIFI Indihome tidak memberikan 

manfaat positif. Hendaknya perusahaan juga menyaring situs tertentu yang 

tidak boleh diakses , Namun manfaat internet itu sendiri tidak terlepas dari 

pengguna masing-masing baik dari pengawasan orang tua. 

Berdasarakan pernyataan Variabel yaitu K3 yaitu Senang dengan keseluruhan 

layanan yang diberikan yang memiliki jawaban agak tidak setuju paling tinggi 

atas puas tidaknya pelanggan terhadap layanan yang diberikan. Hendaknya 

WIFI Indihome memperbaiki layanan yang diberikan agar pelanggan mencapai 

kepuasan. Hendaknya perusahaan memperhatikan kritik dan saran yang 

diberikan pelanggan guna mengevaluasi apa yang dikeluhkan. 
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Berdasarkan pernyataan Variabel yaitu PU1 yaitu Akan terus menggunakan 

WIFI Indihome yang memiliki jawaban agak tidak setuju paling tinggi 

dianggap pelanggan tidak selamanya akan menggunakan Indihome. 

Hendaknya WIFI Indihome terus meningkatkan layanan mereka agar 

pelanggan terus menggunakan WIFI Indihome. Seperti peningkatan kualitas 

jaringan ataupun konsistensi harga. 

2) Bagi Masyarakat 

Diharapkan bagi calon pelanggan WIFI di Surabaya kedepannya supaya lebih 

memperhatikan tentang produk, wawasan, serta  kualitas layanan dalam 

berlangganan WIFI  agar sesuai dengan apa yang diharapkan . Informasi bisa 

dilihat di bagian lampiran terkait pernyataan penelitian ini. Serta menambah 

pengetahuan  mengenai hal-hal yang berkaitan dengan WIFI dalam  

berlangganan sehingga dapat diterapkan kedalam kehidupan. 

3) Peneliti Berikutnya 

Memahami wilayah yang tidak dapat dijangkau WIFI Indihome agar tidak 

membuang waktu penelitian. Serta memperhatikan kriteria Responden yang 

sesuai dengan penelitian yang akan dilakukan mendatang. 
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