
 

BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian, maka simpulan yang dapat diambil 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Pada hipotesis 1 menyatakan “Kepuasan pelanggan berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan di Hartono Elektronika 

Surabaya” terbukti. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi  

kepuasan pelanggan semakin tinggi pula loyalitas pelanggan dalam 

berbelanja produk atau barang-barang  elektronik. 

2. Pada hipotesis 2 menyatakan “Kepercayaan pelanggan berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan di Hartono Elektronika 

Surabaya” terbukti. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi 

kepercayaan pelanggan semakin tinggi pula loyalitas pelanggan 

dalam berbelanja produk atau barang-barang elektronik. 

3. Pada hipotesis 3 menyatakan “Switching barriers berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan di Hartono Elektronika 

Surabaya” terbukti. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi 

switching barriers semakin tinggi pula loyalitas pelanggan dalam 

berbelanja produk atau barang-barang elektronik. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan sebelumnya dapat ditarik 

beberapa saran berikut: 

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan 

berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan. Hal yang perlu 

dilakukan oleh peritel untuk meningkatkan kepuasan pelanggan 



 

 

adalah dengan menciptakan suasana yang nyaman bagi pengunjung, 

pelayanan yang ramah dari karyawan toko dan tentunya fasilitas-

fasilitas yang dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, seperti 

layanan antar barang dan layanan perbaikan. 

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan pelanggan 

berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan. Hal yang perlu 

dilakukan oleh peritel untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan 

adalah dengan meningkatkan kualitas produk yang ditawarkan, 

seperti keaslian dan garansi produk dan memberikan pelayanan 

yang berfokus pada solusi atau kebutuhan dari pelanggan. 

3. Hasil penelitian menunjukkan bahwa switching barriers 

berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan. Hal yang perlu 

dilakukan oleh peritel untuk meningkatkan switching barriers 

adalah dengan menambah keanekaragaman produk yang ditawarkan, 

memberikan harga produk yang berbeda dengan para pesaingnya 

dan memberikan informasi mengenai promo–promo yang sedang 

diadakan oleh Hartono Elektronika. 

4. Penelitian selanjutnya sebaiknya mempertimbangkan objek yang 

lebih luas. Hal ini bertujuan agar kesimpulan yang dihasilkan nanti 

memiliki cakupan yang lebih luas juga. 
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