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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Melalui hasil analisis yang telah dilakukan maka akan dapat diketahui kesimpulan 

dari penelitian bahwa: 

1. Produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan Giant di 

Surabaya. 

2. Harga berpengaruh tidak signifikan terhadap kepuasan pelanggan Giant di 

Surabaya. 

3. Tempat berpengaruh tidak signifikan terhadap kepuasan pelanggan Giant di 

Surabaya. 

4. Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan Giant di 

Surabaya. 

5. Kepuasan pelanggan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

Giant di Surabaya. 

5.2 Keterbatasan penelitian 

Dalam penyusunan penelitian ini masih banyak terdapat keterbatasan dan 

kekurangan antara lain, mengalami sedikit kesulitan dikarenakan keterbatasan 

waktu dalam penelitian ini, banyaknya responden yang menolak meluangkan 

waktunya untuk mengisi kuisioner. Namun peneliti memperoleh data dari tempat 

umum seperti rumah kerumah, mall, kampus Perbanas serta tempat umum 

lainnya. 
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5.3 Saran 

Berdasarkan hasil analisis yang telah disimpulkan, maka peneliti dapat 

memberikan saran yang dapat bermanfaat bagi pihak-pihak yang terkait. 

1. Bagi Giant Hypermarket 

a. Giant Hypermarket sebaiknya menambahkan produk-produk yang 

ditawarkan agar lebih banyak lagi dan memenuhi kebutuhan pelanggan. 

b. Giant Hypermarket sebaiknya lebih banyak lagi dalam memberikan 

harga yang murah untuk menarik minat pelanggan. 

c. Area parker Giant Hypermarket sebaiknya lebih ditingkatkan lagi 

keamanannya agar pelanggan merasa tenang pada saat meninggalkan 

kendaraannya. 

d. Giant Hypermarket sebaiknya memperpanjang jangka waktu promosi 

untuk menarik minat konsumen. 

e. Karyawan Giant Hypermarket lebih tanggap lagi dalam melayani 

kebutuhan pelanggan. 

f. Giant Hypermarket memberikan pelayanan yang baik agar konsumen 

merasa nyaman pada saat berbelanja. Jika pelanggan merasa puas maka 

pelanggan akan mempromosikan ke orang lain. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

a. Untuk mendapatkan hasil yang lebih baik maka disarankan peneliti 

selanjutya. Sebaiknya menambahi variabel bebas yang mempengaruhi 
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kepuasan agar hasil yang diperoleh dapat bervariasi dan mungkin lebih 

akurat. 
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b. Menambahkan dan memperbaiki instrument penelitian dengan cara 

menambahkan jumlah indikator item pertanyaan dan menambah jumlah 

variabel bebas. 

c. Keterbatasan teknik pengumpulan data melalui kuisioner akan 

menyebabkan bias jawaban, dan sebaiknya mendapatkan ijin pihak Giant 

agar lebih leluasa menyebarkan kuesoner 
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