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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan, maka dapat dijabarkan 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Semakin tinggi keandalan produk tabungan Bank BJB maka semakin 

tinggi pula loyalitas nasabah. Responden pada penelitian ini rata-rata 

adalah pegawai swasta dan lainnya. Dimana lainnya ini adalah berprofesi 

sebagai ibu rumah tangga, pensiunan, wiraswasta. Dimana sesuai dengan 

pernyataan nasabah di pernyataan terbuka banyak yang mengatakan 

pentingnya keandalan suatu produk untuk dapat memenuhi kebutuhan 

nasabah perlu ditingkatkan sehingga nasabah akan loyal. 

2. Semakin tinggi Nilai Kenyamanan maka semakin turun pula loyalitas 

nasabah yang diciptakan.  

3. Semakin tinggi komitmen nasabah terhadap produk dan bank maka 

semakin tinggi pula loyalitas nasabah yang dihasilkan. Apabila pihak bank 

selalu memberikan pelayan terbaiknya serta produk yang memenuhi 

kebutuhan bisa dipastikan nasabah akan setia.  

4. Semakin tinggi keandalan, dan komitmen maka semakin meningkat pula 

loyalitas nasabah yang akan diciptakan. 
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5.2  Keterbatasan Penelitian 

 Penelitian ini tidak lepas dari adanya keterbatasan, dimana keterbatasan 

penelitian ini adalah : 

1. Peneliti kesulitan mencari responden dikarenakan peneliti melakukan 

pencarian responden di Bank BJB Kcp Klampis dimana para nasabah 

hanya beberapa dalam sehari. Namun , peneliti mencari responden dari 

pihak-pihak yang menjadi nasabah yang berada dalam institusi seperti 

Poltekkes Kemenkkes Surabaya serta Poltekpel Negeri Surabaya , Sman 1 

Surabaya , dan Pabrik Sky Way 

2. Beberapa responden ada yang tidak mengisi pertanyaan terbuka dalam 

kuesioner 

3. Sebagian responden mengisi identitas secara tidak lengkap salah satunya 

yakni nomor telepon 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil yang telah ditemukan dalam penelitian, adapun saran 

yang dapat diberikan, yakni : 

1. Bagi Bank BJB 

Berdasarkan penilaian tanggapan responden pada item keandalan. Untuk 

itu Bank BJB sebaiknya memberikan produk dengan keunggulan yang 

tidak dimiliki oleh mayoritas bank lain. Dengan adanya produk yang bisa 

diandalkan maka pihak bank BJB bisa memperoleh loyalitas nasabah dan 

menambah nasabah baru. Berdasarkan penilaian tanggapan responden 

pada item nilai kenyamanan mengenai pelayanan yang diberikan. 
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Diharapkan pihak Bank BJB memberikan pelayanan sebaik mungkin, 

kemudahan bertransaksi serta perlu meningkatkan kenyamanan di kantor 

agar nasabah bisa bertransaksi dengan cepat, nyaaman, mendapatkan 

pelayanan yang baik dari pegawai bank. Agar tercipta loyalitas nasabah. 

Berdasarkan penilaian tanggapan responden pada item komitmen. 

Diharapkan pihank bank BJB bisa memberikan apa yang dibutuhkan 

nasabah. Apabila kebutuhan nasabah bisa dilayani dengan baik, tidak 

menutup kemungkinan nasabah akan melakukan transaksi ulang dan 

menggunakan produk lain yang ada di bank. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Model ini hanya mendukung sebesar 64,5% sehingga peneliti 

selanjutnya dapat menambahkan variabel lainnya yaitu layanan pertemuan, 

nilai sosial, kepercayaan, pengalaman pelayanan, kepuasan, harapan, dan 

layanan dependabilitas yang ada pada penelitian Peyman Jesri et.al (2013) 

sedangkan variabel lainnya seperti kepercayaan, komunikasi, penanganan 

konflik, dan kompetensi pada Zeyad EM.Kishada dan Norailis AB.Wahab 

(2013)   
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