BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya, maka

kesimpulan yang diperoleh adalah sebagai berikut:

1.

Tidak terdapat perbedaan loyalitas antara member yang diberi
compatibe reward dan incompatible reward. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis pertama dalam penelitian ini ditolak. Hal
ini dapat disebabkan karena member tidak terlalu memperhatikan
kesesuaian dari reward yang akan diterima selama masih diberi
reward.

Terdapat perbedaan loyalitas antara member yang diberi tangible
reward dan intangible reward. Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa hipotesis kedua dalam penelitian ini diterima.

Tidak terdapat perbedaan loyalitas antara member yang diberi
immediate reward dan delayed reward. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis ketiga dalam penelitian ini ditolak. Hal
ini dapat disebabkan karena timing of reward bergantung pada situasi.
Konsumen berminat menerima immediate reward Kkarena terjamin
mendapatkannya, sedangkan delayed reward juga diminati tetapi

dengan harapan nilai reward tersebut jauh lebih besar.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka dapat disarankan

beberapa hal yaitu:
5.2.1. Saran Akademik

1.

Penelitian ini mempunyai variabel yang terbatas dalam mengukur

loyalitas. Bagi peneliti selanjutnya dapat menggunakan variabel
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moderasi seperti: (1) Personal involvement. Menurut Waarden (2014)
personal involvement dianggap memiliki pengaruh yang cukup besar
terhadap perilaku konsumen dan proses pengambilan keputusan. (2)
Satisfaction. Menurut Keh dan Lee (2006) konsumen yang puas dan
tidak puas merasakan reward dari program loyalitas secara berbeda.
Maka dari itu ada pendekatan yang berbeda dari konsumen yang puas
dan tidak dalam pemberian reward.

2. Bagi peneliti selanjutnya dapat memilih objek lain dengan format

yang berbeda selain department store.

5.2.2. Saran Praktis

Matahari Departement Store diharapkan lebih banyak memberikan
reward berupa tangible karena berdasarkan penelitian Waarden (2014)
yang lebih besar membentuk loyalitas yaitu reward yang tangible. Tidak
hanya itu saja tetapi karena sistem reward Matahari sekarang adalah
delayed reward (pengumpulan poin) sebaiknya nilai dari reward itu
dinaikan lagi sehingga member lebih termotivasi untuk belanja di
Matahari terus hingga menjadi loyal, karena sekarang poin yang didapat
bisa dinilai kecil yaitu kelipatan Rp. 20.000 mendapat 100 poin dimana 1
poin bernilai 1 rupiah dan butuh waktu yang lama untuk dikumpulkan.
Ketika member membutuhkan usaha besar dan waktu yang banyak untuk
mendapat reward, mereka berharap reward tersebut memiliki nilai yang

lebih besar.
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