BAB 5
SIMPULAN

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab
sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel persepsi nilai pelanggan memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap terjadinya loyalitas konsumen di Hypermart. Dari hasil ini
menunjukkan konsumen akan cenderung lebih loyal kepada toko apabila
memiliki persepsi yang baik terhadap toko tersebut.

2. Variabel kepuasan konsumen memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap terjadinya loyalitas konsumen di Hypermart. Dari hasil ini
menunjukkan konsumen akan cenderung lebih loyal kepada toko apabila
merasa puas terhadap toko tersebut.

5.2. Saran
5.2.1. Saran Akademik

Penelitian ini nantinya dapat digunakan sebagai referensi bagi
penelitian selanjutnya dalam melakukan penelitian yang sejenis atau sama
atau dijadikan sebagai acuan yang mendukung penelitiannya bahkan dapat
dijadikan penelitian lebih lanjut terkhusus mengenai konsep atau teori yang
mendukung pengetahuan manajemen pemasaran. Khususnya mengenai
persepsi nilai pelanggan dan kepuasan konsumen terhadap loyalitas

konsumen.
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5.2.2. Saran Praktis
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, saran yang dapat
diberikan kepada manajer Hypermart adalah sebagai berikut:

a. Bila manajer ingin meningkatkan loyalitas konsumen terhadap
Hypermart disarankan untuk memperhatikan persepsi nilai pelanggan
(Xy) dan kepuasan konsumen (X,) karena dalam penelitian ini telah
terbukti bahwa semua variabel di atas dapat meningkatkan loyalitas
konsumen.

b. Meningkatkan persepsi nilai pelanggan dapat dilakukan dengan cara
menjual produk bernilai tinggi, memberikan layanan yang baik, dan
membangun citra Hypermart yang baik.

c. Meningkatkan kepuasan konsumen dapat dilakukan dengan cara
menyediakan produk yang dapat memuaskan konsumen, menyediakan

layanan yang memuaskan konsumen, serta layana purna jual yang baik.
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