BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan pada hasil pembahasan, maka bisa dijelaskan berbagai

temuan-temuan dalam penelitian ini sebagai berikut:

1.

Customer value terbukti berpengaruh signifikan terhadap customer
loyalty di Ranch Market Galaxy Mall sehingga tinggi rendahnya
penilaian konsumen terhadap customer value juga menentukan tinggi
rendahnya loyalitas konsumen pada Ranch Market Galaxy Mall.
Perceived satisfaction berpengaruh positif dan signifikan terhadap
customer loyalty sehingga tinggi rendahnya kepuasan konsumen
menentukan terhadap tinggi rendahnya loyalitas konsumen di Ranch
Market Galaxy Mall. Semakin tinggi kepuasan yang didapatkan
konsumen semakin tinggi pula loyalitasnya di Ranch Market Galaxy
Mall.

Customer value terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap
perceived satisfaction sehingga tinggi rendahnya value yang diterima
konsumen menentukan terhadap tinggi rendahnya loyalitas konsumen
di Ranch Market Galaxy Mall.

Switching cost bukan sebagai moderasi pengaruh customer value
terhadap customer loyalty sehingga keberadaan switching cost tidak
mampu menguatkan pengaruh customer value terhadap customer
loyalty.

Switching cost memiliki moderasi yang signifikan terhadap pengaruh
pasar terhadap customer loyalty. Artinya bahwa keberadaan switching
cost ternyata menjadi pertimbangan konsumen untuk melakukan
evaluasi atas kepuasan yang didapatkan untuk tetap loyal berbelanja di
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Ranch Market Galaxy Mall.

5.2. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini bersifat kuantitatif yaitu pengukuran data dan
informasi didasarkan pada hitungan statistik. Penelitian ini tidak
menyertakan wawancara mendalam sehingga semua temuan penelitian

didasarkan pada analisa statistik.

5.3. Saran

Berdasarkan pada temuan-temuan penelitian, maka saran yang

diajukan adalah sebagai berikut:

1.

Customer value terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap
perceived satisfaction, dan berdasarkan nilai rata-rata indikator,
diketahui indikator terendah adalah indikator kedua yang menyatakan
bahwa: Ranch market menjual produk atau layanan dengan nilai yang
lebih baik daripada perusahaan ritel sejenis, untuk itu, saran yang
diajukan bahwa sebaiknya manajemen Ranch Market Galaxy Mall
melakukan evaluasi kembali mengenai kualitas dan merek produk yang
dijual

Switching cost terbukti mampu memoderasi pengaruh perceived
satisfaction terhadap customer loyalty, dan berdasarkan nilai rata-rata
setiap indikator, diketahui nilai terendah adalah indikator kedua yang
menyatakan bahwa: membutuhkan biaya yang lebih bagi saya untuk
berpindah ke perusahaan ritel sejenis. Untuk itu, saran yang diajukan
bahwa sebaiknya manajemen Ranch Market Galaxy Mall juga sesekali
melakukan promosi yang bisa meningkatkan kepuasan pelanggan
sehingga pelanggan merasa terlalu tinggi biaya yang dikorbankan
ketika beralih dari Ranch Market Galaxy Mall.
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Perceived satisfaction terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap
customer loyalty, dan berdasarkan nilai rata-ratanya, nilai terendah
pada indikator kedua yang menyatakan bahwa: Pegawai Ranch Market
dapat memahami kebutuhan saya secara spesifik. Untuk itu, saran yang
diajukan bahwa sebaiknya manajemen Ranch Market Galaxy Mall
memberikan pelatihan diri terhadap karyawan sehingga karyawan
Ranch Market bisa memahami dengan baik setiap karakteristik
konsumen yang dilayani sehingga tetap bisa memberikan yang terbaik
pada pelanggan dan juga memberikan edukasi tentang produk yang
dijual di Ranch Market agar bisa memberikan bantuan yang maksimal

kepada para pelanggan yang berbelanja di Ranch Market
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