BABS

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Simpulan dari hasil analisis dan pembahasan pada bab empat di muka
secara singkat dapat dikatakan bahwa hipotesis pertama, kedua, dan ketiga yang
diajukan dapat diterima kebenarannya, yang dapat dijelaskan kembali sebagai
berikut:

I. Secara simultan satisfaction, habitual behavior, commitment, dan liking of the
brand mempunyai pengaruh signifikan terhadap brand loyalty konsumen
sepeda motor Honda di Surabaya, yaitu sebesar 51,50% (R?) yang didukung
dengan Friwung 38,425 > 2,37 (Fisitis)-

2. Secara parsial:

a. Satisfaction mempunyai pengaruh positif terhadap brand loyalty konsumen
sepeda motor Honda di Surabéya, yaitu sebesar 0,191 (b;) dan signifikan
Karena tyinmg 3,278 > 1,960 (tirics).

b. Habitual behavior mempunyal pengaruh positif terhadap branfi loyalty
konsumen sepeda motor Honda di Surabaya, yaitu sebesar 0,204 (b;) dan
signifikan karena thiung 3,560 > 1,960 (tiitis)-

c. Commitment mempunyai pengaruh positif terhadap brand loyalty
konsumen sepeda motor Honda di Surabaya, yaitu sebesar 0,185 (bs) dan

signifikan karena thinmg 3,446 > 1,960 (tisise).
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d. Liking of the brand mempunyai pengaruh positif terhadap brand loyalty
konsumen sepeda motor Honda di Surabaya, yaitu sebesar 0,341 (bs) dan
signifikan karena tyiamg 6,409 > 1,960 (tisiss).

3. Liking of the brand mempunyai proporsi pengaruh dominan terhadap brand
loyalty konsumen sepeda motor Honda di Surabaya, yaitu sebesar 22,09%,
bila dibandingkan dengan proporsi pengaruh satisfaction (6,92%), proporsi
pengaruh habitual behavior (8,01%) maupun proporsi pengaruh commitment
(7,56%).

5.2. Saran
Saran yang diajukan atas dasar hasil penelitian di atas adalah sebagai
berikut:

1. Satisfaction, habitual behavior, commitment, dan liking of the brand
mempunyai pengaruh signifikan terhadap bdrand loyalty konsumen sepeda
motor Honda di Surabaya. Atas dasar hasil analisis tersebut, maka dalam
usaha mengantisipasi tingkat persaingan sepeda motor yang sangat tajam
dewasa ini, hendaknya produsen sepeda motor Honda terus berusaha
meningkatkan brand loyalty melalui peningkatan variabel-variabel
satisfaction, habitual behavior, commitment, dan liking of the brand secara
simultan.

2. Peningkatan brand loyalty dapat dilakukan melalui pemngkatan satisfaction,
habitual behavior, commitment, dan liking of the brand secara parsial, yang

dapat dijelaskan sebagai berikut:



71

a. Satisfaction atau kepuasan konsumen atas sepeda motor Honda hendaknya
terus ditingkatkan dengan jalan meningkatkan kualitas produk sepeda
motor Honda, yang meliputi keandalan, daya tahan, estetik, hemat bahan
bakar, kemudahan dalam mengoperasikan, dan kemudahan dalam
perbaikan.

b. Habitual behavior atau kebiasaan konsumen dalam mengkonsumsi sepeda
motor Honda hendaknya terus ditingkatkan dengan jalan mempermudah
sistem pembelian (terutama pembelian kredit) agar waktu pengambilan
keputusan untuk membeli sepeda motor singkat dan membuat produk
sepeda motor Honda lebih familier bagi konsumen atau lebih mudah
pengoperasian dan perbaikannya.

c. Commitment atau kemampuan produk dalam melahirkan komunikasi dan
interaksi di antara konsumen hendaknya ditingkatkan, agar konsumen
memiliki kecenderungan mempromosikan dan merekomendasikan
pembelian kepada teman-teman yang lain. Commitment dapat ditingkatkan
melalui peningkatan kualitas produk yang dapat memuaskan konsumen,
karena konsumen yang puas akan cenderung memperkatakan kepuasannya
kepada yang lain atau menjadi iklan yang berjalan.

d. Liking of the brand atau tingkat kesukaan konsumen atas merck Honda
hendaknya ditingkatkan. Citra merek Honda dapat lebih ditingkatkan
melalui kegiatan promosi yang gencar dan publisitas keberhasilan

penjualan setiap periodenya. Konsumen akan memiliki perasaan senang
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apabila dapat mengkonsumsi produk yang memiliki citra merek yang kuat
atau terkenal.

3. Liking of the brand mempunyai pengaruh dominan terhadap brand loyaity
konsumen sepeda motor Honda di Surabaya. Atas dasar hasil analisis tersebut,
maka keberadaan liking of the brand hendaknya mendapat perhatian lebih dari
variabel-variabel yang lain, namun demikian keberadaan variabel-variabel

juga tetap harus diperhatikan.
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