BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Melalui hasil analisa baik secara deskriptif maupun statistik dengan regresi linier

berganda maka dapat ditarik kesimpulan dari penelitian ini berdasarkan hasil

pengujian hipotesisi yang telah dilakukan, yaitu sebagai berikut:

1.

Persepsi nilai memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen
sepeda motor Suzuki di Surabaya. Dengan demikian hipotesis pada penelitian
kali ini yang menyatakan adanya pengaruh signifikan persepsi nilai terhadap
loyalitas konsumen adalah terbukti kebenarannya dan dapat diterima.

Emotional branding memiliki pengaruh yang tidak signifikan terhadap loyalitas
konsumen sepeda motor Suzuki di Surabaya. Dengan demikian hipotesis pada
penelitian kali ini yang menyatakan adanya pengaruh tidak signifikan emotional
branding terhadap loyalitas konsumen adalah tidak terbukti kebenarannya dan
tidak dapat diterima.

Kepercayaan merek memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas
konsumen sepeda motor Suzuki di Surabaya. Dengan demikian hipotesis pada

penelitian kali ini yang menyatakan adanya pengaruh signifikan kepercayaan
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merek terhadap loyalitas konsumen adalah terbukti kebenarannya dan dapat
diterima.

4. Persepsi nilai, emotional branding, kepercayaan merek memiliki pengaruh secara
simultan yang signifikan terhadap loyalitas konsumen sepeda motor Suzuki di
Surabaya. Dengan demikian hipotesis pada penelitian kali ini yang menyatakan
adanya pengaruh signifikan persepsi nilai, emotional branding, kepercayaan
merek secara simultan terhadap loyalitas konsumen adalah terbukti kebenarannya

dan dapat diterima.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Dalam penelitian ini ada beberapa hal mengenai keterbatasan masalah dan

berikut adalah keterbatasan dalam penelitian ini :

1. Peneliti mengalami kesulitan pada saat pengambilan sampel pada pengguna
sepeda motor Suzuki dikarenakan semakin jarangnya masyarakat yang
menggunakan Suzuki.

2. Dalam penelitian ini persepsi nilai hanya mengukur pada persepsi secara
umum berdasarkan pada harapan pada saat mengkonsumsi produk tersebut,
dan loyalitas yang juga hanya mengukur pada sikap loyalitas dengan niat
pelanggan untuk melakukan pembelian lagi motor Suzuki sehingga masih
dirasa belum cukup.

3. Dalam penelitian ini hanya dilakukan pengumpulan data dengan

menggunakan kuisioner, tidak disertai dengan pengumpulan data lain,
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misalnya wawancara yang lebih mendalam agar hasil dari penelitian
menjadi lebih akurat. Sehingga kurang mendapatkan informasi mengenai

persepsi, harapan dan keluhan pelanggan secara langsung.

53  Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah disimpulkan, maka peneliti dapat
memberikan saran — saran yang sekiranya dapat bermanfaat bagi pihak — pihak terkait

yaitu sebagai berikut :

1. Bagi PT. SUZUKI MOTOR

Sebaiknya Suzuki lebih fokus lagi dalam mengembangkan produk-produk
sepeda motor, dikarenakan jumlah pelanggan yang terus menurun. Selain itu inovasi
terhadapa produk sepeda motor seperti model dan mesin yang dianggap kalah dengan
perusahaan lain.Peningkatan tentang persepsi nilai dan kepercayaan diperlukan untuk
tetap membuat konsumen merasa nyaman dan betah menggunakan produk sepeda
motor Suzuki. Harapan dan kebutuhan konsumen lebih diperhatikan untuk lebih
meningkatkan persepsi konsumen. Konsumen akan menjadi loyal apabila kebutuhan
mereka dapat dipenuhi. Harga yang mahal terhadap sepeda motor Suzuki dianggap
belum sepadan dengan apa yang diharapkan masyarakat. Dengan demikian, maka
konsumen akan mendapatkan persepsi positif dan akan menjadikan mereka

pelanggan yang royal. Untuk emotional branding dirasa PT. SUZUKI belum cukup
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mampu untuk menciptakan kesan yang menarik bagi konsumen. Tingkat emosional
akan sebuah merek harapnya mampu ditingkatkan untuk terus mendapatkan
konsumen yang loyal. Inovasi yang dilakukan pada produk sepeda motor yang
seharusnya didasarkan atas kebutuhan dan persepsi dari konsumen, sehingga
menimbulkan persepsi yang positif. Disarankan bagi perusahaan Suzuki untuk lebih
meningkatkan inovasi dan model dari sepeda motor sehingga mampu sesuai untuk

kaum muda yang menjadi pasar.

2. Bagi peneliti selanjutnya

Peneliti selanjutnya diharapkan mendapat hasil generalisasi yang jauh lebih
baik dengan mengambil jumlah responden yang lebih dari penelitian ini. Untuk
peneliti selanjutnya sebaiknya dapat meneliti lebih luas mengenai persepsi nilai,
emotional branding, dan kepercayaan merek pada loyalitas pelanggan dapat
disarankan untuk peneliti selnjutnya dapat mengukur loyalitas pelanggan secara luas
dan tidak hanya mengukur pada sikap loyalitas pelanggan dengan niat untuk

melakukan pembelian .
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