BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang digunakan sesuai

dengan hipotesis yang dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut :
1.

Service Quality berpengaruh terhadap customer loyalty. Persepsi
konsumen terhadap kualitas layanan yang diberikan Super Indo
kepada konsumen mempengaruhi kesetiaan konsumen dalam
berbelanja di Super Indo.

Service quality berpengaruh terhadap perceived value. Service
quality yang dirasakan oleh konsumen dapat mempengaruhi nilai
pelanggan dalam berbelanja di Super Indo.

Perceived value tidak berpengaruh terhadap customer loyalty.
Perceived value yang dirasakan oleh konsumen tidak
mempengaruhi kesetiaan konsumen dalam berbelanja di Super
Indo.

Perceived value berpengaruh terhadap trust. Perceived value yang
dirasakan oleh konsumen memiliki pengaruh terhadap kepercayaan
konsumen dalam berbelanja di Super Indo.

Trust berpengaruh terhadap customer loyalty. Trust yang dirasakan
oleh konsumen memiliki pengaruh terhadap kestiaan pelanggan
dalam berbelanja di Super Indo.

Hubungan tidak langsung antara perceived value terhadap
customer loyalty melalui trust memiliki pengaruh. Hubungan tidak
langsung ini dapat mempengaruhi kesetiaan pelanggan dalam

berbelanja di Super Indo.
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5.2 Saran

5.2.1 Saran Akademis
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi yang ingin
melakukan penelitian sejenis atau melakukan penelitian yang serupa
secara lebih lanjut, khususnya mengenai konsep manajemen ritel
tentang pengetahuan atau mengenai konsep, khususnya yang terkait
dengan Customer Loyalty, Perceived Value, Trust dan Customer

Loyalty. Serta dapat memberikan gambaran terhadap konsumen dalam

berbelanja dan perusahaan dalam menyediakan jasa untuk menjual

berbagai produknya.
5.2.2 Saran Praktis

Sebagai hasil implikasi dari penelitian yang telah dilakukan,
sebaiknya retailer mulai menyadari pentingnya service quality, perceived
value dan trust dalam berbelanja di Super Indo, dikarenakan ketiganya
memiliki peranan yang cukup penting dalam membangun hubungan
jangka panjang dengan konsumen. Hal ini sudah dibuktikan dalam
penelitian ini yang memiliki mayoritas responden perempuan (63%) yang
berumur >18 tahun (100%) dan berdomisili di Surabaya (100%), Berikut
merupakan saran yang dapat peneliti simpulkan dari penelitian ini:

1. Super Indo diharapkan tetap mempertahankan atau bahkan
meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan kepada konsumen
sehingga dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.

2. Super Indo seharusnya tetap menjaga service quality yang baik dan
memuaskan sehingga customer loyalty dapat tetap terjaga.

3. Super Indo seharusnya membangun perceived value yang belum
tertanam langsung di benak konsumen, sehingga customer loyalty
dapat terjadi, mungkin dengan cara promo melalui iklan derngan

potongan harga di koran setiap hari Sabtu dan Minggu. Dimana
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saat weekend biasanya masyarakat memilih untuk keluar rumah
dan pergi berbelanja.

Super Indo seharusnya mampu menjaga dengan baik perceived
value yang sudah tertanam dengan baik di benak konsumen agar
trust dapat tetap terjaga di benak masyarakat.

Super Indo seharusnya mampu mempertahankan dan menjaga trust
yang sudah ada di benak konsumen, agar customer loyalty dapat
tetap terjaga atau bahkan meningkat di masyarakat.

Super Indo harus mampu menjaga perceived value dan trust yang
sudah melekat di benak konsumen dengan cara tetap menjaga
kualitas produk — produk yang dijual dan layanan yang diberikan,

agar customer loyalty dapat meningkat.
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