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BAB  V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan, 

maka kesimpulan dari penelitian ini yaitu : 

1. Hubungan Pemasaran berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. Artinya, bilamana Hubungan Pemasaran meningkat maka secara 

langsung akan meningkatkan Kepuasan Pelanggan secara signifikan. 

2. Harga berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Artinya, bilamana Harga membaik maka secara langsung akan meningkatkan 

Kepuasan Pelanggan secara signifikan. 

3. Kualitas Pelayanan berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. Artinya, bilamana Kualitas Pelayanan ditingkatkan maka secara 

langsung akan meningkatkan Kepuasan Pelanggan secara signifikan. 

4. Kepuasan Pelanggan berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan. Artinya, bilamana kualitas pelayanan ditingkatkan maka secara 

langsung akan meningkatkan kepuasan pelanggan secara signifikan. 

5. Kepuasan Pelanggan tidak memiliki peran mediasi sehingga Hubungan 

Pemasaran berpengaruh langsung terhadap Loyalitas Pelanggan. Kepuasan 

Pelanggan memiliki peran mediasi secara parsial. Artinya, pengaruh harga 

terhadap loyalitas pelanggan akan semakin baik bilamana kepuasan pelanggan 
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disertakan ke dalam hubungan tersebut. Kepuasan Pelanggan tidak memiliki 

peran mediasi sehingga yang terjadi adalah bahwa Kualitas pelayanan 

berpengaruh langsung terhadap Loyalitas Pelanggan. 

 

5.2 Keterbatasan 

Setelah menjabarkan kesimpulan dari penelitian, selanjutnya akan menjelaskan 

tentang keterbatasan penelitian ini. Meskipun penelitian ini dirancang dengan 

sebaiknya, namun penelitian ini masih memiliki keterbatasan yang mempengaruhi 

hasil penelitian. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Keterbatasan penelitian ini sebagian dalam penelitian masih terdapat responden 

yang belum memenuhi kriteria 

2. Keterbatasan penelitian ini sebagian responden memiliki aplikasi traveloka 

namun kurang memahami dalam menggunakannya 

3. Keterbatasan penelitian ini  dalam penyebaran kuesioner terkadang jawaban 

yang diberikan oleh sampel tidak menunjukkan keadaan yang sesungguhnya. 

5.3 Saran 

1. Kepada perusahaan Traveloka  

a. variabel hubungan pemasaran, tampak bahwa perusahaan Traveloka 

seharusnya meningkatkan hubungan pemasaran yang telah ada selama ini. 

Misalnya, perusahaan dapat menjalin kemitraan yang harmonis dengan 

pelanggan dengan cara meningkatkan poin, bonus ataupun cashback kepada 
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pelanggan yang telah beberapa kali menggunakan aplikasi Traveloka untuk 

melakukan pembelian tiket. 

b. variabel harga menunjukkan bahwa perusahaan harus banyak memperbaiki 

tingkat dan persepsi harga bagi konsumennya. Misalnya, perusahaan dapat 

mengimbangi antara harga yang diberikan dengan kualitas pelayanan yang 

lebih baik. 

c. variabel kualitas pelayanan menunjukkan bahwa perusahaan harus 

meningkatkan kualitas pelayanannya. Misalnya, perusahaan dapat 

menunjukkan kebijakan perusahaan untuk lebih menjamin keamanan dan 

privasi kepada data-data konsumennya. 

d. variabel Kepuasan Pelanggan menunjukkan bahwa perusahaan telah baik 

dalam memelihara Kepuasan Pelanggan tetapi ada hal yang masih harus 

ditingkatkan. Misalnya, perusahaan dapat mendorong konsumen dengan 

menyediakan bonus pada setiap pelanggan yang memberikan rekomendasi 

kepada orang-orang lain agar ikut menggunakan Traveloka. 

e. variabel Loyalitas Pelanggan menunjukkan bahwa perusahaan masih 

kurang baik memelihara loyalitas pelanggannya. Oleh karena itu, 

perusahaan dapat meningkatkan loyalitas dengan berbagai cara. Misalnya, 

perusahaan dapat memberikan pelayanan khusus kepada pelanggan yang 

telah beberapa kali melakukan transaksi melalui Traveloka. 

2. Kepada peneliti selanjutnya 
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Peneliti selanjutnya dapat menyertakan beberapa perusahaan tiket online yang 

saat ini muncul semakin banyak. Persaingan antar perusahaan aplikasi tiket juga 

menjadikan penelitian di kemudian hari lebih menarik.
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