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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka 

dapat diambil simpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis pertama maka 

dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya merchandise 

berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen dalam 

belanja di Indomaret Surabaya. 

2. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis kedua maka dapat 

ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya promotion 

berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen dalam 

belanja di Indomaret Surabaya. 

3. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis ketiga maka dapat 

ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya store service  

berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen dalam 

belanja di Indomaret Surabaya. 

4. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis keempat maka 

dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya store 

atmosphere berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas konsumen 

dalam belanja di Indomaret Surabaya. 

 

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas, 

makan dapat diajukan saran sebagai berikut: 

1. Indomaret harus lebih memperhatikan kualitas produk, melakukan 

penawaran produk yang dapat melalui pelayanan, menjaga kestabilan 
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harga produk, menjaga stock barang sehingga ketika ada barang yang 

diinginkan atau dibutuhkan konsumen, maka barang tersebut akan selalu 

ada dan dapat meninggalkan kesan yang baik terhadap toko tersebut. 

2. Indomaret harus lebih membuat promosi yang tidak hanya melalui 

katalog saja, tetapi juga melalui media elektronik atau yang lainnya, 

dapat memberikan informasi-informasi produk baru yang up to date, 

sehingga promosi tersebut dapat lebih menarik perhatian konsumen 

yang juga akan mengakibatkan loyalitas konsumen juga semakin besar. 

3. Dalam hal pelayanan toko, Indomaret dapat meningkatkan pelayanannya 

dengan memberikan bantuan kepada konsumen ketika membutuhkan 

sesuatu sehingga dapat memberikan nilai tambah bagi toko tersebut. 

4. Suasana toko juga menjadi aspek yang penting dalam bisnis ritel, 

dimana suasana toko dapat mempengaruhi kenyamanan konsumen 

dalam berbelanja. Oleh karena itu Indomaret harus dapat menjaga 

pencahayaan toko, warna dinding yang ada, kebersihan, aroma dan 

musik agar dapat membuat konsumen berbelanja dengan santai dan 

nyaman. 

5. Bagi peneliti di masa akan datang disarankan untuk menggunakan 

variabel bebas lainnya, sehingga akan diperoleh informasi yang lebih 

lengkap dan akurat.  
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