5.1

5.2.

BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka hasil-hasilnya dapat
disimpulkan :

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Kualitas Layanan
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan pada Sinar Supermarket Bintoro di Surabaya. Hal ini
terbukti dengan nilai thiwng = 1.994 lebih besar tpe = 1,960, yang
berarti hipotesis 1 adalah benar atau diterima.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Store Atmosphere tidak
memoderasi  pengaruh Kualitas Layanan terhadap Kepuasan
Pelanggan pada Sinar Supermarket Bintoro. Hal ini terbukti
dengan adanya perbedaan antara hasil uji F yang menyatakan
bahwa mempunyai pengaruh yang signifikan akan tetapi pada hasil
uji t menyatakan tidak mempunyai pengaruh yang siginifikan,
sehingga variabel Store Atmosphere tidak dapat dikatakan sebagai

variabel moderasi.

Saran

Guna mencapai loyalitas yang tinggi terhadap Pelanggan Sinar
Supermarket Bintoro di Surabaya, maka diharapkan :
Meningkatkan kualitas layanan yang ada, dikarenakan dengan
kualitas layanan menjadi penyebabnya, maka diharapkan untuk
meningkatkan sikap dan perilaku karyawan Sinar Supermarket
Surabaya.

Meningkatkan kehandalan dan kemampuan seluruh karyawan yang
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baik serta kecepatan dalam memproses transaksi dengan
mengadakan pelatihan baik outbond dan pelatihan peningkatan
potensi diri.

Diharapkan Sinar Supermarket Bintoro di Surabaya dapat menata
dan memperluas kembali area parkir sehingga lebih strategis serta
memadai.

Mengatur kembali jarak antara gondola di dalam toko sehingga
memudahkan konsumen dan karyawan dapat berjalan tanpa perlu
berdesakan.

Mengembangkan Store Atmosphere di dalam toko maupun
penataan di luar toko agar mendapatkan kepuasan pelanggan Sinar
Supermarket Bintoro di Surabaya, sehingga loyalitas juga dapat

terjaga.
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