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BAB 5 

PENUTUP 

  

5.1.  Simpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat 

diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hipotesis 1 yang menyatakan Relationship satisfaction 

berpengaruh terhadap kepercayaan pelanggan di 

Haryono Tours and Travel Surabaya, diterima. 

Hipotesis ini terbukti dari nilai CR untuk variabel 

relationship satisfaction terhadap kepercayaan sebesar 

3,180 ≥ 1,96 dan nilai p variabel relationship 

satisfaction terhadap kepercayaan sebesar 0,000 ≤ 0,05.  

2. Hipotesis 2 yang menyatakan kepercayaan berpengaruh 

signifikan terhadap komitmen pelanggan di Haryono 

Tours and Travel Surabaya, diterima. Hipotesis ini 

terbukti dari nilai CR untuk variabel kepercayaan 

terhadap komitmen sebesar 4,112 ≥ 1,96 dan nilai p 

variabel kepercayaan terhadap komitmen sebesar 0,000 

≤ 0,05.  

3. Hipotesis 3 yang menyatakan Kepercayaan 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan di 

Haryono Tours and Travel Surabaya, diterima. 

Hipotesis ini terbukti dari nilai CR untuk variabel 
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kepercayaan terhadap loyalitas sebesar 3,658 ≥ 1,96 

dan nilai p variabel kepercayaan terhadap loyalitas 

sebesar 0,000 ≤ 0,05. Hipotesis 4 yang menyatakan 

Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap brand 

attitude di Haryono Tours and Travel Surabaya, 

diterima. Hipotesis ini terbukti dari nilai CR untuk 

variabel kepercayaan terhadap brand attitude sebesar 

3,986 ≥ 1,96 dan nilai p variabel kepercayaan terhadap 

brand attitude sebesar 0,000 ≤ 0,05.  

4. Hipotesis 5 yang menyatakan komitmen berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan di Haryono 

Tours and Travel Surabaya, diterima. Hipotesis ini 

terbukti dari nilai CR untuk variabel komitmen 

terhadap loyalitas sebesar 2,926 ≥ 1,96 dan nilai p 

variabel omitmen terhadap loyalitas sebesar 0,004≤ 

0,05.  

5. Hipotesis 6 yang menyatakan brand attitude 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan di 

Haryono Tours and Travel Surabaya. Hipotesis ini 

terbukti dari nilai CR untuk variabel brand attitude 

terhadap loyalitas sebesar 2,640 ≥ 1,96 dan nilai p 

variabel brand attitude terhadap loyalitas  sebesar 0,003 

≤ 0,05.  
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5.2. Saran  

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka saran yang 

dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Saran Akademis 

Bagi para akademisi dan pembaca dapat memperluas 

penelitian dengan mempertimbangkan variable lain yang 

berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada perusahaan 

yang memiliki keadaan yang sesuai untuk menguji variabel 

tersebut. Penelitian yang lebih jauh juga bisa dilakukan 

penelitian mengenai loyalitas B2B pada perusahaan 

manufaktur, akan menarik untuk melihat apakah hasilnya 

akan sama dengan perusahaan jasa.  

2. Saran Praktis 

a. Saran Praktis untuk pengelolaan relationship 

staisfaction 

Dalam penelitian terbukti bahwa relationship 

satisfaction memberikan pengaruh pada kepercayaan 

pelanggan di Haryono Tours and Travel Surabaya .Oleh 

karena itu saran yang dapat diberikan untuk 

meninkatkkan relationship satisfaction adalah dengan 

memperjelas proses pendaftaran, memperjelas proses 

transaksi, lebih peduli terhadap kebutuhan konsumen 

dan menanggapi dengan cepat terhadap keluhan yang 

disampaikan. Karena berdasarkan statistik hasil survei 
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masih bisa ditingkatkan menjadi sangat puas. Selain itu 

dari hasil penelitian dapat dilihat pentingnya 

relationship satisfaction dalam menjaga loyalitas 

pelanggan. 

b. Saran Praktis untuk pengelolaan kepercayaan (trust) 

Dalam penelitian terbukti bahwa kepercayaan 

memberikan pengaruh pada komitmen, brand attitude 

dan loyalitas pelanggan di Haryono Tours and Travel 

Surabaya Oleh karena itu saran yang dapat diberikan 

untuk meningkatkan kepercayaan adalah dengan 

peningkatan pelayanan memberikan informasi dan 

menjaga kerahasiaan informasi yang diberikan 

pelanggan. Karena berdasarkan statistik hasil survei 

masih bisa ditingkatkan menjadi sangat puas.  

c. Saran Praktis untuk pengelolaan komitmen 

(commitment) 

Dalam penelitian terbukti bahwa komitmen 

memberikan pengaruh pada loyalitas pelanggan  di 

Haryono Tours and Travel Surabaya. Oleh karena itu 

saran yang dapat diberikan untuk meningkatkan 

komitmen adalah dengan terus melibatkan  hotel dalam 

proses pengembangan dan  relasi jangka panjang 

melalui program-program yang diselenggarakan. 

d. Saran Praktis untuk pengelolaan brand attitude 
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Dalam penelitian terbukti bahwa brand attitude 

memberikan pengaruh pada loyalitas pelanggan  di 

Haryono Tours and Travel Surabaya. Oleh karena itu 

saran yang dapat diberikan untuk meningkatkan brand 

attitude adalah dengan meningkatkan pelayanan, 

meningkatkan kualitas produk yang diberikan dan 

terus berusaha memenuhi kebutuhan pelanggan. 
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