BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. SIMPULAN
Berdasarkan analisis data dan pembahasan seperti pada bab terdahulu, maka
dapat disimpulkan hasil penelitian sebagai berikut:
1. Persamaan regresi linier sederhana dalam penelitian ini adalah:

Y =0,713 + 0,786X

Persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan:

a. Nilai kepuasan konsumen adalah sebesar 0,713, jika variabel aplikasi
bauran pemasaran pasaraya Sri Ratu sama dengan nol.

b. Variabel aplikasi bauran pemasaran (X) mempunyai pengaruh positif
terhadap variabel kepuasan pelanggan (Y),b1 = 0,786 ini memiliki arti
jika variabel aplikasi bauran pemasaran (X) meningkat sebesar satu
satuan, maka nilai variabel kepuasan pelanggan (Y) akan meningkat
sebesar 0,786

2. Persamaan regresi linier berganda dalam penelitian ini adalah:

Z=0,222 + 0,383X + 0,548Y

Persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan:

a. Nilai loyalitas adalah sebesar 0,222 jika aplikasi bauran pemasaran dan
kepuasan pelanggan pada pasaraya Sri Ratu sama dengan nol

b. Variabel aplikasi bauran pemasaran (X) mempunyai pengaruh positif

terhadap variabel loyalitas (Z), bi=0,383 ini memiliki arti jika variabel
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aplikasi bauran pemasaran (X) meningkat sebesar satu satuan, maka
nilai variabel loyalitas pelanggan (Z) akan meningkat sebesar 0,383
dengan menganggap kepuasan pelanggan (Y) konstan.

c. Variabel kepuasan pelanggan (YY) mempunyai pengaruh positif
terhadap variabel loyalitas (Y), b2 = 0,548 ini memiliki arti jika
variabel kepuasan pelanggan (Y) meningkat sebesar satu satuan, maka
nilai variabel loyalitas (Z) akan meningkat sebesar 0,548 dengan
menganggap aplikasi bauran pemasaran (X) konstan.

Nilai koefisien korelasi (R) dari regresi linier sederhana sebesar 0,430

artinya bahwa ada hubungan yang kuat dan positif antara aplikasi bauran

pemasaran dan kepuasan pelanggan dengan loyalitas pelanggan pada

pasaraya Sri Ratu, yaitu sebesar 0,430

Nilai koefisien korelasi (R) dari regresi linier berganda sebesar 0,668

artinya bahwa ada hubungan yang kuat dan positif antara aplikasi bauran

pemasaran dan kepuasan pelanggan dengan loyalitas pelanggan pada

pasaraya Sri Ratu, yaitu sebesar 0,668.

Nilai koefisien determinasi sederhana (Rz) dari regresi linier sederhana
sebesar 0,177 artinya kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh aplikasi
bauran pemasaran sebesar 17,7%, sedangkan 82,3% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Nilai koefisien determinasi berganda (RZ) dari regresi linier berganda
sebesar 0,434 artinya loyalitas pelanggan pada pasaraya Sri Ratu

dipengaruhi oleh aplikasi bauran pemasaran dan kepuasan pelanggan
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secara serempak sebesar 43,4%, sedangkan 56,6% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.
7. Hasil uji hipotesis

a. Berdasarkan hasil uji t didapat nilai thiung = 4,716 dengan tingkat
signifikan 5% (0,05), (df) =n -2, didapat nilai (df) sebesar 100 - 2 =
98, sehingga diperoleh nilai tiabel sebesar 1,985 dengan demikian nilai
thitung lebih besar dari twbel dan nilai korelasi yang diperoleh adalah
positif sebesar 0,429. Menurut Nugroho (1995: 36) jika korelasi
sebesar 0,41 sampai dengan 0,70 berarti korelasi memiliki keeratan
kuat, maka Ho ditolak dan Ha diterima, hal ini berarti ada pengaruh
secara positif signifikan antara aplikasi bauran pemasaran terhadap
kepuasan pelanggan pada pasaraya Sri Ratu. Hal ini dapat dibuktikan
dari nilai thiung untuk aplikasi bauran pemasaran sebesar 4,716 dimana
lebih besar dari tanel Sebesar 1,985

b. Berdasarkan hasil uji t didapat nilai thiwng = 6,568 dengan tingkat
signifikan 5% (0,05), (df) = n- 2, didapat nilai (df) sebesar 100 — 2 =
98, sehingga diperoleh nilai twabel sebesar 1,985 dengan demikian nilai

thiung lebih besar dari twaber dan nilai korelasi yang diperoleh adalah
positif sebesar 0,640. Menurut Nugroho (1995: 36) jika korelasi
sebesar 0,41 sampai dengan 0,70 berarti korelasi memiliki keeratan
kuat, maka Ho ditolak dan Ha diterima, hal ini berarti menunjukkan

bahwa ada pengaruh secara positif signifikan antara kepuasan
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pelanggan terhadap loyalitas pelanggan pada pasaraya Sri Ratu. Hal ini
dapat dibuktikan dari nilai thitung untuk kepuasan pelanggan sebesar
6,568 dimana lebih besar dari ttaber  sebesar 1,985.

Berdasarkan hasil uji t didapat nilai thiwng = 2,508 dengan tingkat
signifikan 5% (0,05), (df) = n- 2, didapat nilai (df) sebesar 100 — 2 =
98, sehingga diperoleh nilai tabel sebesar 1,985 dengan demikian nilai

thiung lebih besar dari twabel dan nilai korelasi yang diperoleh adalah
positif sebesar 0,447. Menurut Nugroho (1995: 36) jika korelasi
sebesar 0,41 sampai dengan 0,70 berarti korelasi memiliki keeratan
kuat, maka Ho ditolak dan Ha diterima, menunjukkan bahwa ada
pengaruh secara positif signifikan antara aplikasi bauran pemasaran
terhadap loyalitas pelanggan pada pasaraya Sri Ratu. Hal ini dapat
dibuktikan dari nilai thiung untuk aplikasi bauran pemasaran sebesar
2,508 dimana lebih besar dari ttabel Sebesar 1,985

Berdasarkan hasil analisis jalur menunjukkan bahwa ada pengaruh
secara positif signifikan antara aplikasi bauran pemasaran terhadap
loyalitas pelanggan pasaraya dengan kepuasan pelanggan pada
pasaraya Sri Ratu sebagai variabel intervening. Hal ini dapat
dibuktikan dari nilai pengaruh tidak langsung sebesar 0,430 X 0,550 =
0,237 dengan nilai signifikan (P value) menunjukkan angka yang sama
0,000 yang artinya signifikan pada « = 0,05 dan nilai korelasi yang
diperoleh positif sebesar 0,429 dan 0,640. Menurut Nugroho (1995:

36) jika korelasi sebesar 0,41 sampai dengan 0,70 berarti korelasi
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memiliki keeratan kuat, dan pengaruh langsung sebesar 0,210 dengan
nilai signifikan (P value) yang menunjukkan angka 0,014 yang artinya
signifikan pada « = 0,05 dan nilai korelasi yang diperoleh positif
sebesar 0,449. Menurut Nugroho (1995: 36) jika korelasi sebesar 0,41

sampai dengan 0,70 berarti korelasi memiliki keeratan kuat,

B. SARAN

Berdasarkan hasil penelitian di pasaraya Sri Ratu Madiun, maka saran yang

dapat diberikan adalah:

1. Dari segi store location (tempat), telah aman namun pasaraya Sri Ratu
hendaknya terus mempertahankan dan lebih meningkatkan pengontrolan
dan pengecekan kendaraan yang berada di halaman parkir

2. Dari segi Product Charakteristic, produk yang ditawarkan dipasaraya Sri
Ratu sudah sesuai dengan keinginan konsumen, dan itu harus
dipertahankan.

3. Dari segi Customer Service, pelayanan yang ditawarkan oleh pasaraya Sri
Ratu sudah cukup ramah, tetapi sebaiknya perlu ditingkatkan lagi, seperti
setiap ada konsumen yang datang sebaiknya ada ucapan salam dipintu
masuk.

4. Dari segi Retail Communication, pasaraya Sri Ratu sebaiknya mengadakan
promosi berupa selebaran setiap bulan setiap ada prodak yang baru agar

konsumen mengetahui barang-barang dan harga yang ditawarkan.
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5. Dari segi In- store Ambience, dalam hal fasilitas musik yang ditawarkan
oleh pasaraya Sri Ratu, sebaiknya menyesuaikan keadaan yang terjadi
disaat itu. Misalnya ada perayaan-perayaan hari imlex maka alunan musik
yang dimainkan sebaiknya yang beriramakan imlex.

6. Dari segi Retail Price Consideration, pasaraya Sri Ratu mempunyai slogan
“Murah” maka itu harus dipertahankan dalam persaingan dengan pasaraya

lain.
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