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BAB 4 

SIMPULAN 

 

1. a.Loyalty program cashback yang diterapkan peritel memiliki 

implikasi positif yaitu konsumen terdorong untuk melakukan 

pembelian sehingga bisa mendapatkan cashbackdan 

berartisemakin rendah tingkat pengeluaran konsumen. 

Dampak negatifnya,konsumen menyadari seberapa besar 

pembelian yang dilakukan karena loyalty program  dinilai 

dalam bentuk nilai uang, sehingga konsumen akan cenderung 

membandingkan kenaikan pembelian yang dilakukan dan 

keuntungan finansial melalui cashbackyang akan didapatkan. 

b. Berdasarkan perbandingan antara loyalty program Alfamart, 

Indomaret, Matahari Department Store, Hypermart, danToko 

Disctarra, diketahui bahwa bentuk loyalty program Toko 

Disctarra lebih atraktif karena loyalty program terbedakan 

berdasarkan pada besar kecilnya pengeluaran konsumen untuk 

melakukan pembelian. Pemberian loyalty program yang 

berbeda sesuai dengan tingkat pengeluaran akan lebih 

merangsang konsumen untuk meningkatkan pembelian.  

2. a.Melalui loyalty program berarti membangun kualitas 

hubungan yang semakin baik antara peritel dengan pelanggan. 

b. Program loyalitas pelanggan yang baik tidak 

hanyapeningkatanpenjualankonsumen, mereka juga 

mendorong partisipasi program loyalitas melalui peningkatan 

interaksi hubungandengan pelanggan. 
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4.2 Saran 

1. Bagi peritel untuk membangun loyalitas pelanggan yang baik, 

tidak hanya kualitas  pelayanan, kualitas hubungan, dan hubungan 

manajemen dengan pelanggan yang baik yang penting perlu 

diperhatikan, tetapi desain program loyalitas pelanggan juga harus 

mampu memberikan diferensiasi. Pengecer harus mengumpulkan 

data pelanggan, seperti tingkat ekonomi konsumen, jarak tempat 

tinggal konsumen ke toko, dan umur untuk segmen. Dengan 

informasi tersebut, pengecer dapat lebih insentif dan lebih baik 

dalam melakukan strategi promosi untuk menarik konsumen. 

2. Sebaiknya peritel selain memberikan insentif  kepada pelanggan 

melalui manfaat tambahan para peritel juga  memberikan seminar 

atau pelatihan kepada konsumen. Sehingga tidak hanya 

memberikan keuntungan ekonomis kepada konsumen dan 

memberikan keuntungan kepada peritel saja, tetapi juga 

memberikan manfaat, pengalaman, pengembangan diri, dan 

pembelajaran pada konsumen. Jadi terjalin hubungan yang saling 

menguntungkan antara peritel dan konsumen. 

3. Konsumen biasanya menunjukkan harapan yang tinggi dan 

ketergantungan  pada hadiah dari program loyalitas pelanggan 

yang diberikan oleh peritel. Oleh karena itu, organisasi harus 

mendengarkan saran dari pelanggan dan perwakilan penjualan 

dalam memilih hadiah yang sesuai untuk mendapatkan kepuasan 

dan kepercayaan konsumen. 

4. Selain cindera mata atau cashback,  loyalty program juga bisa 

dilakukan dengan  sistem bundling product untuk meningkatkan 

perputaran persediaan yang tidak masuk kategori fast moving. 

Bundling product ini bisa dilakukan dengan memilih produk yang 
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menarik sehingga mendorong pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen. 
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