BAB V

PENUTUP

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan
Hipotesis statistik yang disusun diterima dimana Ha ditolak dan Ho diterima,
atau kepercayaan yang dibangun pihak Konveksi Aria Kaos Gorontalo
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan di
Konveksi Aria Kaos Gorontalo.

Instrumen yang digunakan yang berisi pertanyaan-pertanyaan yang
disusun melalui kuisioner mendapatkan tanggapan yang cukup “baik” dari
responden/ pelanggan, yang menunjukkan bahwa kegiatan yang
dilakukan Konveksi Aria Kaos Gorontalo untuk mendapatkan kepercayaan
pelanggan dalam kategori “baik”, namun belum bisa dikatakan sempurna
mengingat masih banyak competitor lainnya yang memiliki  strategi
pemasaran seperti harga dan lokasi. Kepercayaan pelanggan memiliki
pengaruh sebesar 24,9% terhadap loyalitas pelanggan di Konveksi Aria

Kaos Gorontalo. Adapun sisanya sebesar 75,1% dipengaruhi faktor lain.

71



72

5.2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menyarankan:

1. Agar pihak Konveksi Aria Kaos Gorontalo serta pihak lainnya yang
berkecimpung dalam industri konveksi, dapat mempertimbangkan
setiap kebijakan dan kegiatan pemasaran untuk mendapatkan
kepercayaan konsumen dan menjamin loyalitas pelanggan.

2. Agar penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan
referensi mengenai kegiatan pemasaran khususnya dalam hal
kepercayaan dalam pemasaran.

3. Agar penelitian ini dapat dijadikan acuan/ referensi bagi industri dan

peneliti lainya mengenai kepercayaan dan loyalitas pelanggan.
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