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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan di Surabaya dengan menggunakan metode 

pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner. Berdasarkan hasil dari analisis 

data yang terkumpul, maka menunjukkan bahwa: 

1. Kepuasan pelanggan berpengaruh signifikan positif terhadap loyalitas 

pelanggan motor Honda di Surabaya. 

2. Kepuasan pelanggan berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap keinginan 

pelanggan untuk beralih dari motor Honda di Surabaya. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian yang dilakukan saat ini masih memiliki banyak kekurangan dan 

keterbatasan, di antaranya sebagai berikut : 

1. Masih terdapat jawaban kuesioner yang tidak konsisten menurut pengamatan 

peneliti, karena responden yang cenderung kurang teliti terhadap pernyataan 

yang ada, sehingga terjadi tidak konsisten terhadap jawaban kuesioner. Hal  

ini bisa di antisipasi peneliti dengan cara mendampingi dan mengawasi 

responden dalam memilih jawaban agar responden fokus dalam menjawab 

pernyataan yang ada dan jumlah responden berjumlah 100 dirasa masih 

kurang untuk menggambarkan penelitian, kemudian responden yang didapat 

juga kurang menyebar karena kebanyakan responden berusia antara 18 – 25 

tahun. 
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2. Jumlah variabel yang diteliti hanya terdiri dari 3 (tiga) variabel yaitu, 

kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan, dan keinginan untuk beralih. 

3. Penelitian ini dilakukan di wilayah kota Surabaya Selatan. 

5.3  Saran 

Berdasarkan dari hasil analisis yang telah dilakukan baik penelitian 

terdahulu maupun penelitian saat ini, maka peneliti memberikan saran sebagai 

masukan dan bahan pertimbangan. Adapun saran yang dapat diberikan peneliti 

adalah sebagai berikut: 

1. Saran Bagi Perusahaan Honda 

Adapun saran yang dapat diberikan peneliti yaitu tentang staf dan layanan yang 

disediakan oleh perusahaan Honda dan saran bagi perusahaan motor Honda harus 

meningkatkan layanan yang lebih baik, sehingga para pelanggan tidak beralih ke 

produk motor lain. Selain itu, perusahaan Honda lebih pada meningkatkan 

kualitas motornya dan memunculkan inovasi – inovasi baru agar pelanggan tidak 

jenuh atas produk Honda motor dan dapat dilihat khususnya pada pernyataan 

manfaat yang diberikan pada pelanggan, maka saran bagi perusahaan Honda juga 

perlu mempertimbangkan untuk memberi nilai dan manfaat lebih kepada 

pelanggannya agar sesuai dengan harga yang diberikan agar pelanggan tidak 

beralih ke produk motor lain. Ketika semua mampu untuk memberikan nilai 

tambah bagi perusahaan kepada pelanggan motor Honda, pelanggan akan kembali 

untuk menggunakan produk motor Honda dan akan merekomendasikannya pada 

orang lain untuk menggunakan produk motor Honda serta menjadikan produk 
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motor Honda sebagai pilihan pertama pengguna saat akan membeli motor dan 

pelanggan tidak akan beralih terhadap produk lain. 

2. Bagi peneliti yang akan datang 

Bagi peneliti yang akan datang, yang akan menggunakan model dan desain 

penelitian  yang sama, disarankan agar menambahkan variabel yang lainnya yang 

diharapkan mampu untuk mempengaruhi loyalitas pelanggan dan keinginan 

beralih, menggunakan sampel yang lebih banyak, dan tidak hanya meneliti di 

wilayah surabaya selatan saja, tapi menggunakan seluruh wilayah surabaya. 

Selain itu dalam pengumpulan data menggunakan kuesioner sebaiknya harus 

didampingi agar responden fokus dalam menjawab pernyataan kuesioner dan 

tidak ada jawaban yang tidak konsisten. 
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