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7.1. Simpuian 

BAB7 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

landasan teori dan hipotesis penelitian serta temuan dan pembahasan yang 

diuraikan di atas maka dapat dibuat simpulan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Bahwa variabel kepuasan konsumen secara signifikan berpengaruh 

langsung terhadap variabel strategi relationship marketing. 

2. Bahwa variabel kepercayaan konsumen secara signifikan berpengaruh 

langsung terhadap variabel strategi relationship marketing. 

3. Bahwa variabel strategi relationship marketing secara signifikan 

berpengaruh lang sung terhadap strategi loyalitas konsumen. 

4. Bahwa variabel kepuasan konsumen dan variabel kepercayaan konsumen 

secara signifikan berpengaruh terhadap strategi relationship marketing 

sebagai mediator untuk menciptakan loyalitas konsumen adalah diterima. 

5. Bahwa variabel relationship marketing muncul sebagai faktor paling 

dominan yang mempengaruhi terciptanya loyalitas konsumen. 

6. Bahwa variabel kepercayaan konsumen sebagai faktor kedua yang 

mempengaruhi terciptanya loyalitas kosumen yang dimediasi oleh strategi 

relationship marketing. 
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7.2. Saran - Saran 

Dari hasil penelitian dan kesimpulan yang didapat diatas maka dapat 

disarankan beberapa hal sebagai berikut : 

a. Dalam meningkatkan kepercayaan konsumen maka perlu lebih cepat 

dalam menangani keluhan konsumen, dan perusahaan terus 

mengevaluasi kekurangan baik dari fasilitas utama dan pendukung. 

Diharapkan dengan terus mengevaluasi, maka kekecewaan konsurnen 

atas pelayanan hotel bisa diperkecil. 

b. Menambah variasi-variasi dari program yang dilakukan perusahaan 

untuk mendukung strategi relationship marketing agar member's lebih 

banyak mendapat keuntungan dan manfaat dengan begitu tidak sulit 

menciptakan loyalitas konsurnen dalam jangka waktu yang lama. 

c. Melakukan kajian secara mendalam dengan mempergunakan variabel­

variabel penelitian lainnya di luar faktor relationship marketing seperti 

kualitas layanan baik faktor sumber daya manusia dan lainnya yang 

dapat membantu meningkatkan loyalitas konsurnen. 
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