BABS
SIMPULAN DAN SARAN

Dengan mengacu kepada hasil pengolahan data dan pembahasan
mengenai pengujian hipotesis pada Bab 4, serta terkait dengan permasalahan
sebagaimana telah diungkapkan pada Bab 2, maka pada Bab 5 penulis akan
mengungkapkan mengenai kesimpulan, saran, dan rekomendasi untuk

perusahaan tempat pengambilan data, serta untuk penelitian selanjutnya.

5.1. Simpulan
Dengan mengacu kepada hasil pengolahan data dan pembahasan pada
Bab 4, hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa:

1. Confidence benefits berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen Sogo Tunjugan Plaza. Hal ini berarti dengan
meningkatkan confidence benefits maka loyalitas konsumen Sogo
Tunjugan Plaza juga akan mengalami peningkatan.

2. Social benefits berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
konsumen Sogo Tunjugan Plaza. Hal ini berarti dengan meningkatkan
social benefits maka loyalitas konsumen Sogo Tunjugan Plaza juga
akan mengalami peningkatan.

3. Special treatment benefits berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen Sogo Tunjugan Plaza. Hal ini berarti dengan
meningkatkan special treatment benefits maka loyalitas konsumen

Sogo Tunjugan Plaza juga akan mengalami peningkatan.
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5.2.
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Saran
Dengan mengacu kepada kelima kesimpulan diatas maka berikut ini

diuraikan beberapa saran teoritis dan saran praktis dari hasil penelitian

tersebut.

5.2.1.

Saran Akademis
Adapun yang menjadi saran akademis dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1.

5.2.2.

Diharapkan penelitian selanjutnya dapat meneliti variabel-variabel
lain yang mungkin juga memiliki pengaruh terhadap loyalitas
konsumen seperti persepsi nilai, kualitas layanan, kepuasan konsumen
dan lain sebagainya

Perlu dipertimbangkan agar penelitian  selanjutnya dapat
menggunakan model penelitian yang telah digunakan dalam
penelitian ini serta menggunakan indikator yang digunakan untuk
mengukur variabel yang ada dalam penelitian ini, akan tetapi
menggunakan obyek penelitian pelanggan perusahaan lain baik
pesaing maupun perusahaan pada bidang lainnya.

Saran Praktis

Adapun saran praktis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Lebih memperhatikan confidence, social dan special treatment
benefits yang dapat diperoleh konsumen saat berbelanja di Sogo
Tunjungan Plaza, sebab dengan memperhatikan ketiga hal ini dapat
meningkatkan loyalitas konsumen Sogo Tunjungan Plaza yang pada
akhirnya akan memberikan keuntungan pada perusahaan.
Meningkatkan confidence benefits dengan cara memberikan layanan
kepada konsumen dengan cara yang benar yaitu melayani konsumen

dengan ramah dan membantu kebutuhan konsumen di Toko.



53

3. Meningkatkan social benefits Sogo Tunjungan Plaza dengan cara
memberikan pelatihan pada karyawan agar bersikap ramah kepada
konsumen yang akan dilayani dengan memperkenalkan diri terlebih
dahulu sehingga konsumen merasa dapat mengenal karyawan yang
melayaninya di Toko dengan lebih baik.

4. Meningkatkan special treatment benefits dengan cara memberikan
layanan yang tidak dapat diperoleh konsumen regular yang berbelanja
diperusahaan seperti kemudahan pembayaran, pengataran barang
belanja, dan lain sebagainya.

5. Meningkatkan loyalitas konsumen dengan cara memperbanyak
promosi dan penawaran produk yang menarik agar konsumen tidak

berpikir untuk membeli dari toko pesaing SOGO.
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