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SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Dalam konteks global, potensi pasar ritel di Indonesia tergolong cukup
besar. Dengan semakin banyaknya perusahaan ritel yang mengambil peran
pada segmen ini maka semakin diperlukan pula inovasi dan strategi
perusahaan ritel untuk menarik pelanggan. Salah satu cara perusahaan ritel
untuk menarik pelanggan adalah dengan mengadakan program loyalitas
yang mana program tersebut memberikan penghargaan (reward) kepada
para pelanggan dengan beberapa hal yang telah ditentukan sehingga
diharapkan pelanggan akan terus melakukan transaksi dan menjadikan
perusahaan tersebut sebagai pilihan utama untuk pembelian di masa datang.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab
sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan bahwa program loyalitas memiliki
peranan yang penting terhadap kepuasan, kepercayaan, komitmen, dan
loyalitas pelanggan khususnya di Hartono Elektronika Surabaya. Bentuk
program loyalitas yang menarik dan menguntungkan terbukti memiliki
pengaruh positif terhadap kepuasan dan kepercayaan pelanggan. Jika
pelanggan merasa puas dan percaya pada perusahaan tersebut maka akan
menimbulkan komitmen pelanggan untuk menjadikan perusahaan tersebut
sebagai pilihan utama. Komitmen yang terbangun pada pelanggan akan

menjadikan pelanggan menjadi loyal terhadap perusahaan

5.2. Saran
Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan dapat diberikan
beberapa rekomendasi yang berupa saran- saran yang dapat menjadi bahan

pertimbangan bagi perusahaan dan penelitian selanjutnya:
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Saran Akademik

. Berdasarkan hasil penelitian, disarankan untuk penelitian selanjutnya

agar meneliti lebih lanjut mengenai pengaruh program loyalitas
terhadap kepuasan, kepercayaan, komitmen, dan loyalitas pelanggan
di Hartono Elektronika.

Peneliti selanjutnya dapat meneliti lebih lanjut dengan menggunakan
variabel service quality sesuai dengan jurnal acuan dengan objek

penelitian yang sama dengan penelitian sekarang.

Saran Praktik

Hasil penelitian dapat dijadikan sebagai acuan bagi peritel Indonesia
khususnya elektronik dalam menyusun dan menetapkan strategi-
strategi guna menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian.
Peritel dapat menggunakan metode iklan di media elektronik dan
cetak terutama saat mengadakan diskon sehingga konsumen dapat
langsung melakukan pembelian akibat adanya iklan diskon tersebut.
Diharapkan bagi pihak Hartono Elektronika Surabaya untuk
menambah pilihan program loyalitas agar pelanggan dapat memilih
program loyalitas sesuai dengan kebutuhan, sehingga pelanggan
merasa bahwa berbelanja di Hartono Elektronika Surabaya dan
mengikuti program loyalitasnya memberikan keuntungan bagi
pelanggan.

Diharapkan bagi pihak Hartono Elektronika Surabaya supaya
melakukan usaha-usaha untuk memperkuat kepercayaan pelanggan
dengan menonjolkan seperti garansi, inovasi-inovasi baru untuk

menunjang kepuasan pelanggan serta tercapainya loyalitas.
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