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BAB V 

 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Melauli hasil analisis yang telah dilakukan maka dapat ditarik 

kesimpulan bahwa: 

1. Harga Berpengaruh Signifikan Positif Terhadap Kepuasan Nasabah 

Tabungan BRItama di Surabaya 

2. Promosi Berpengaruh Sigifikan Positif Terhadap Keupasan Nasabah 

Tabungan BRItama di Surabaya 

3. Karyawan Berpengaruh Signifikan Positif Terhadap Kepuasan Nasabah 

Tabungan BRItama di Surabaya 

4. Kepuasan Nasabah Berpengaruh Signifikan Positif Memdiasi Harga, 

Promosi Dan Karyawan Terhadap Loyalitas Nasabah Tabungan BRItama di 

Surabaya 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

1. Faktor yang mempengaruhi loyalitas nasabah dalam penelitian ini adalah 

harga, promosi, karyawan dan kepuasan sebagai mediasi, sedangkan masih 

banyak faktor lain yang mempengaruhi loyalitas nasabah. 

2. Tidak semua responden bersedia dalam mengisi kuesioner, maka hal ini 

dapat menghambat waktu dalam mencari responden. 

3. Kurangnya pemahaman dari responden terhadap pertanyaan - pertanyaan 

dalam kuisioner serta sikap kepedulian dan keseriusan dalam menjawab 
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semua pertanyaan-pertanyaan yang ada. Masalah subjektivitas dari 

responden dapat mengakibatkan hasil penelitian ini rentan terhadap biasanya 

jawaban responden. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah disimpulkan, maka 

peneliti dapat memberikan beberapa saran yang sekiranya dapat bermanfaat bagi 

pihak-pihak yang terkait dengan penelitian ini. Adapun saran-sarannya adalah 

1. Bagi Bank BRI di Surabaya 

Kedepannya dapat lebih meningkatkan kinerja karyawan dan 

meningkatkan promosi, agar dapat membuat nasabah merasa puas dan nantinya 

akan loyal terhadap Bank BRI di Surabaya. 

2.  Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan peneliti selanjutnya, sebaiknya dalam pengisian kuisoner 

hendaknya mendampingi responden agar dapat memberikan penjelasan lebih 

lanjut apabila responden kurang memahami item pertanyaan. 
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