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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan maka kesimpulan yang dapat 

diambil adalah sebagai berikut : 

1. Pemasaran Relasional memiliki pengaruh signifikan terhadap Kualitas 

Layanan, dengan demikian hipotesis pertama dinyatakan diterima dan 

terbukti kebenarannya. 

2. Pemasaran Relasional memiliki pengaruh signifikan terhadap Kepuasan 

Nasabah, dengan demikian hipotesis kedua dinyatakan diterima dan 

terbukti kebenarannya. 

3. Pemasaran Relasional memiliki pengaruh yang tidak signifikan terhadap 

Loyalitas Nasabah, dengan demikian hipotesis ketiga dinyatakan tidak 

diterima dan tidak terbukti kebenarannya. 

4. Kualitas Layanan memiliki pengaruh signifikan terhadap Kepuasan 

Nasabah, dengan demikian hipotesis keempat dinyatakan diterima dan 

terbukti kebenarannya. 

5. Kualitas Layanan memiliki pengaruh yang tidak signifikan terhadap 

Loyalitas Nasabah, dengan demikian hipotesis kelima dinyatakan tidak 

diterima dan tidak terbukti kebenarannya. 

6. Kepuasan Nasabah memiliki pengaruh signifikan terhadap Loyalitas 

Nasabah, dengan demikian hipotesis keenam dinyatakan diterima dan 

terbukti kebenarannya. 



95 

 

 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa 

keterbatasan yaitu : 

1. Pada umumnya nasabah Jiwasraya dilayani oleh Agen sehingga sangat 

sedikit nasabah yang datang ke kantor sehingga membutuhkan biaya dan 

waktu untuk mengumpulkan kuesioner. 

2. Jumlah sampel pada penelitian yang dilakukan dibatasi sampai 100 

nasabah sehingga belum cukup mewakili karakteristik nasabah secara 

keseluruhan. 

5.3 Saran 

Berdasarkan analisis yang dilakukan maka dapat diberikan saran adalah 

sebagai berikut: 

1. Diharapkan Jiwasraya Cabang Mojokerto dapat meningkatkan Pemasaran 

Relasionalnya dengan memberikan promo/hadiah yang menarik. 

2. Diharapkan Jiwasraya Cabang Mojokerto untuk lebih meningkatkan 

kualitas layanan dengan cara menanamkan kepercayaan pada pemegang 

polis serta memastikan bahwa karyawan berpenampilan rapi. 

3. Diharapkan agar penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel lain 

yang dapat memberikan pengaruh pada peningkatan Kepuasan Nasabah 

dan Loyalitas Nasabah sehingga memungkinkan dapat memperoleh hasil 

yang lebih maksimal. 
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