BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat di ambil dari hasil yang telah di uji dan di

analisis pada bab-bab sebelumya adalah sebagai berikut:

1.

Perilaku etis penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan motor Honda Vario di Bojonegoro, yang artinya semakin baik
perilaku etis penjual maka semakin baik pula loyalitas pelanggan motor
Honda Vario di Bojonegoro.

Citra perusahaan berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap
loyalitas pelanggan motor Honda Vario di Bojonegoro, yang artinya citra
perusahaan memiliki pengaruh baik terhadap loyalitas pada pengguna Honda
Vario di Bojonegoro namun tidak terlalu besar dibandingkan dengan variabel
yang lain di dalam penelitian ini.

Komitmen pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan motor Honda Vario di Bojonegoro, yang artinya semakin baik
komitmen pelanggan maka semakin baik pula loyalitas pelanggan motor
Honda Vario di Bojonegoro.

Kepercayaan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas
pelanggan motor Honda Honda Vario di Bojonegoro, yang artinya semakin
tinggi kepercayaan pelanggan maka semakin baik pula loyalitas pelanggan

motor Honda Vario di Bojonegoro.
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5.2 Keterbatasan Penelitian
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa
keterbatasan dalam penelitian ini, adapun keterbatasan dalam penelitian ini yaitu :

1. Adanya pandemi COVID-19 membuat peneliti sulit mendapatkan
responden yang sesuai dengan Kriteria pada penelitian ini, oleh karena itu,
pada saat menyebarkan kuesioner secara online, peneliti menuliskan
pengantar mengenai Kriteria agar responden yang mengisi memang sesuai
dengan kriteria.

2. Peneliti menyebarkan kuesioner secara online melalui media Google Form
dimana peneliti dan responden tidak dapat bertatap muka sehingga peneliti
tidak dapat menyampaikan petunjuk pengisian kuesioner secara langsung,
menimbulkan ketidak konsistenan jawaban dan ketidakseriusan responden
dalam menjawab pernyataan. Oleh karena itu di dalam Google Form,

peneliti menuliskan petunjuk pengisian secara jelas.

5.3 Saran
1. Bagi PT. AHM di Bojonegoro

a. Perusahaan sehendaknya lebih meningkatkan keinovatifan produk, dan
juga meningkatkan hal — hal dari segi internal seperti pelayanan agar
dapat menimbulkan citra perusahaan yang baik di mata masyarakat.

b. Tenaga Penjual harus lebih memperhatikan hal — hal seperti layanan
yang diberikan, dan juga informasi — informasi yang diberikan kepada
pelanggan harus jelas dan benar, agar pelanggan lebih dapat memahami

info produk yang di berikan.
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Menambahkan variabel bebas lain yang belum terdapat pada penelitian

sehingga empengaruhi  pengaruh  variabel lain yang

pelanggan.

penelitian sehingga memper ambaran

S.
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