BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

1.1 Simpulan
Berdasarkan hasil analisis, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:
1) Terdapat pengaruh positif dan signifikan dari desain produk motor Suzuki fu
150 terhadap loyalitas pelanggan.Hal ini menyatakan bahwa Semakin baik

desain produk maka loyalitas pelanggan juga akan semakin meningkat.

1.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan simpulan pada akhirnya peneliti

merekomendasikan beberapa hal yang perlu dicermati pihak yang terkait dengan

penelitian ini antara lain:

1) Bagi PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gorontalo yang melaksanakan
strategi dalam rangka meningkatkan loyalitas pelanggan melalui desain
produk diharapkan terus meningkatkan dan mempertahankan desain produk
tentang bentuk desain motor Suzuki fu 150 yang memiliki body yang simple
dan ramping dimana nilai frequency yang cukup baik 41 atau 82.2% dan
untuk pernyataan lainnya yang memiliki nilai frequency yang rendah lebih di
tingkatkan lagi sehingga menghasilkan pernyataan yang lebih baik lagi dan
meningkatkan strategi pemasaran lainnya agar tingkat loyalitas pelanggan

akan semakin bertambah dan mendapatkan hasil yang lebih baik.



2)

3)

Bagi perusahaan yang sejenis dapat mengadopsi strategi ini dalam rangka
peningkatan volume penjualan demi kemajuan bersama dan mendukung
kemajuan daerah.

Diharapkan peneliti selanjutnya dapat mengembangkan hasil penelitian ini

dengan menambahkan beberapa variabel yang lain.
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