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BAB V 

PENUTUP 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat ditarik simpulan 

penelitian berikut ini: 

1. Bauran pemasaran jasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan Indihome di PT. Telkom Gorontalo. Makna dari koefisien positif 

menunjukan bahwa bauran pemasaran jasa memberikan dampak yang baik 

bagi peningkatan kepuasan pelanggan, dimana semakin pelanggan yang puas 

dikarenakan adanya bauran pemasaran yang baik yang diterapkan oleh 

perusahaan. 

2. Bauran pemasaran jasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan Indihome di PT. Telkom Gorontalo. Makna dari koefisien positif 

menunjukan bahwa bauran pemasaran jasa memberikan dampak yang baik 

bagi peningkatan loyalitas pelanggan. Dengan demikian, semakin baik baik 

bauran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan akan membuat pelanggan 

semakin loyal dan setia terhadap produk dan jasa yang ditawarkan perusahaan. 

3. Kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan Indihome di PT. Telkom Gorontalo. Makna dari koefisien positif 

menunjukan bahwa kepuasan pelanggan memberikan dampak yang baik bagi 

peningkatan loyalitas pelanggan. Semakin tinggi kepuasan pelanggan atas 

produk dan jasa perusahaan maka akan semakin baik pula loyalitas pelanggan 



100 
 

 
 

bahkan hingga merekomendasikan produk dan jasa perusahaan kepada orang 

lain. 

4. Bauran pemasaran jasa jasa secara tidak langsung (melalui kepuasan 

pelanggan) berpengaruh signifikan dari bauran pemasaran terhadap loyalitas 

pelanggan Indihome di PT. Telkom Gorontalo. Hal ini menunjukan bahwa 

kepuasan pelanggan mampu menjadi variabel intervening yang menstimulasi 

pengaruh antara bauran pemasaran jasa terhadap kepuasan pelanggan agar 

nilai determinannya menjadi lebih tinggi. 

5.2 Saran 

Berdasarkan simpulan penelitian, maka saran yang diajukan oleh peneliti 

sebagai berikut: 

1. Pentingnya bagi PT. Telkom Gorontalo untuk memaksimalkan bauran 

pemasaran yakni dengan harga produk dan jasa lebih mudah dari berbagai 

kompetitor yang memiliki harga yang baik dan produk dan jasa kompetitor 

terhitung kurang mendapatkan komplein dari masyarakat sehingga Indihome 

PT. Telkom Gorontalo harus benar-benar dioptimalkan dari sisi kualitas 

jaringannya yang seringkali tidak dapat beroperasi baik. 

2. Peningkatan kepuasan pelanggan sangatlah perlu diperhatikan sehingganya 

harus ada inovasi produk dan jasa dari PT. Telkom Gorontalo khususnya pada 

segmentasi paket Indihome. Inovasi dapat dilakukan dengan adanya layanan 

internet tanpa kabel sehingga seluruh wilayah di Provinsi Gorontalo dapat 

terlayani dengan baik atau bisa menggunakan produk dan jasa Indihome. 



101 
 

 
 

3. Sebaiknya PT. Telkom Gorontalo mengoptimalkan bauran pemasaran dalam 

meningkatkan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan sangatlah krusial untuk 

terus dijaga karena menjadi aspek yang baik dalam meningkatkan pendapatan, 

karena selama ini ada yang memasang internet Indihome hanya menggunakan 

6 bulan selama masa promo setelah itu tidak melanjutkan lagi paket internetnya 

pada PT. Telkom Gorontalo melainkan menggunakan produk dan jasa internet 

perusahaan kompetitor yang merupakan Brand Lokal di Provinsi Gorontalo. 

4. Loyalitas pelanggan merupakan hal yang sangatlah mutlak perlu untuk 

mendapat perhatian dari seluruh elemen dalam suatu perusahaan. Hal ini dapat 

muncul dengan terus mempertahankan berbagai kualitas produk dan jasa serta 

melengkapi dengan berbagai layanan keluhan pelanggan yang dengan segera 

ditangani oleh karyawan PT. Telkom Gorontalo. Adanya loyalitas pelanggan 

akan berujung pada pemakaian produk dan jasa secara terus menerus dan 

merekomendasikan produk dan jasa Indihome pada orang lain. 
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