BAB 5
PENUTUP

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, dapat

ditarik kesimpulan untuk menjawab rumusan masalah yaitu sebagai berikut:

1. Hipotesis pertama pada penelitian ini yang menyatakan bahwa kompetensi
tenaga penjual berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen di iBox
Surabaya diterima. Hal tersebut menunjukkan bahwa semakin baik
kompetensi tenaga penjual maka dapat meningkatkan kepuasan konsumen di
toko iBox Surabaya.

2. Hipotesis kedua pada penelitian ini yang menyatakan bahwa kepercayaan
pada tenaga penjual berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen di
iBox Surabaya diterima. Hal tersebut menunjukkan bahwa semakin besar
konsumen percaya pada tenaga penjual maka dapat meningkatkan kepuasan
konsumen di toko iBox Surabaya.

3. Hipotesis ketiga pada penelitian ini yang menyatakan assortment berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan konsumen di iBox Surabaya diterima. Hal
tersebut menunjukkan bahwa assortment dapat meningkatkan kepuasan
konsumen di toko iBox Surabaya.

4. Hipotesis keempat pada penelitian ini yang menyatakan kepuasan konsumen
berpengaruh signifikan terhadap niat loyalitas di iBox Surabaya diterima. Hal
tersebut menunjukkan bahwa semakin konsumen merasa puas maka dapat

meningkatkan niat loyalitas dari konsumen di toko iBox Surabaya.
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5.2. Keterbatasan
Pada penelitian telah dilaksanakan sesuai dengan prosedur yang sudah ada,
namun terdapat beberapa keterbatasan dalam pelaksanaan penelitian, diantaranya

sebagai berikut:

1. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan kuesioner sebagai alat
untuk mencari data dimana jawaban yang diberikan oleh responden terkadang
tidak menunjukkan keadaan yang sesungguhnya atau tidak sesuai dengan
kriteria yang telah ditentukan.

2. Adanya keterbatasan dalam mencari data dan jurnal pendukung dalam

penelitian ini.

5.3. Saran
Berdasarkan dari hasil penelitian dan simpulan yang didapatkan maka saran
yang dapat diberikan guna menjadi pertimbangan bagi peneliti selanjutnya dan

para pelaku usaha sejenisnya yaitu sebagai berikut:

5.3.1. Saran Akademis

Berdasarkan dari penelitian yang telah dilaksanakan maka saran bagi
peneliti di masa mendatang yang akan melakukan penelitian selanjutnya terutama
di topik yang sama sebaiknya dapat menambahkan variabel lain yang dapat
mempengaruhi minat konsumen untuk bersikap loyal pada suatu perusahaan atau

toko tertentu.

5.3.2. Saran Praktis
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diberikan
beberapa saran yang dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pihak iBox di

Surabaya untuk:

1. Tenaga penjual di toko iBox Surabaya disarankan untuk dapat mengetahui
dan mengenal mengenai tipe-tipe produk yang dijual, memperhatikan dan
meningkatkan kompetensi dari tenaga penjual dengan cara memberikan

pelayanan kepada konsumen dimana tenaga penjual dapat membantu



53

kebutuhan konsumen di toko dengan menanyakan apa yang sedang
dibutuhkan oleh konsumen dan memberikan informasi-informasi produk
yang dibutuhkan oleh konsumen.

. Toko iBox di Surabaya disarankan untuk memberikan pelatihan dan
arahan pada karyawan agar bersikap peduli terhadap konsumen dengan
cara memberikan perhatian kepada konsumen. Oleh karena itu karyawan
harus cepat tanggap dalam membantu konsumen.

. Sebaiknya toko iBox di Surabaya dapat memperhatikan assortment dengan
cara tetap menjaga kualitas dari produk yang dijual dan menyediakan
produk dengan berbagai tipe dalam jumlah stok yang cukup banyak
sehingga konsumen dapat dengan mudah mendapatkan produk Apple yang
dicari di iBox.

. Toko iBox di Surabaya disarankan untuk menciptakan suasana yang
menyenangkan bagi konsumen dengan memutar lagu atau musik di dalam
toko, melayani konsumen dengan baik, ramah serta dapat menerapkan
budaya 3S (senyum, sapa, salam) dan tidak memberikan pengalaman yang
buruk kepada konsumen saat konsumen membeli produk.

. Toko iBox di Surabaya disarankan untuk memperhatikan hal-hal yang
dapat mendorong niat loyalitas dari konsumen dengan cara memperbanyak
promosi atau penawaran produk yang menarik agar konsumen saat ingin
membeli produk Apple akan mengingat toko iBox.

. Sebaiknya tenaga penjual di toko iBox Surabaya benar-benar dapat
dipercaya agar konsumen tetap merasa puas. Oleh karena itu tenaga
penjual disarankan untuk memberikan informasi ke konsumen sesuai

dengan fakta yang ada tanpa menambah atau mengurangi.
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