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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

          Berdasarkan hasil penelitian serta menguji dan analisis masalah, maka penulis mengambil kesimpulan tanggapan responden mengenai pengaruh citra perusahaan terhadap loyalitas konsumen di Giant Pasteur Hyperpoint Bandung.  Maka penulis mengemukakan kesimpulan sebagai berikut :

1. Dari hasil penelitian yang telah dianalisis bahwa citra perusahaan Giant Pasteur Hyperpoint Bandung saat ini mengalami penurunan, maka dikategorkan “cukup baik” hal ini dapat diukur daari tanggapan responden terhadap 4 indikator yaitu persepsi, kognisi, motif dan sikap dengan skor total sebesar 68,15%. 
2. Berdasarkan hasil penelitian terhadap loyalitas konsumen oleh responden dikatakan “cukup baik” hal ini dapat dilihat dari tanggapan responden terhadap indikator –indikator loyalitas konsumen yaitu pembelian berulang, membeli antar lini produk,mereferensikan terhadap orang lain dan kebal terhadap pesaing dengan skor total sebesar 66,l1%. 
3. Citra perusahaan pada Giant Pasteur Hyperpoint Bandung memiliki pengaruh yang cukup erat terhadap loyalitas konsumen. Berdasarkan hasil hipotesis menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan antara citra perusahaan terhadap loyalitas konsumen di Giant pasteur Hyperpoint Bandung, sebesar 38,81% dan sisanya 61,19% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini yaitu, kualitas pelayanan, harga pesaing dan faktor-faktor lainnya.
5.2
Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan, dimana citra perusahaan  telah terbukti mempengaruhi loyalitas konsumen, maka peneliti memberikan saran yang dapat dijadikan masukkan kepada Giant Pasteur Hyperpoint Bandung sebagai berikut:

1. Citra perusahaan Giant kini mengalami penurunan dari tahun ke tahun meskipun saat ini danilai cukup baik oleh para responden, namun untuk dapat tetap bertahan dan bersaing citra perusahaan masih harus ditingkatkan kembali agar dapat menunjang perusahaan dalam mencapai hasil yang maksimal sehingga perusahaan dapat terus berkembang.
2.  Loyalitas konsumen di Giant Pasteur Hyperpoint Bandung sudah cukup baik, namun dalam untuk mencapai tujuan perusahaan yang maksimal maka perusahaan haruslah dapat bersaing dengan para pesaingnya seperti, menurunkan harga barang, meningkatkan kualitas pelayanan dan daya tarik gedung, dan semua kegiatan perusahaan lainnya untuk dapat meningkatkan kinerja perusahaan agar loyalitas konsumen semakin tinggi bagi perusahaan.
3. Perusahaan harus berani beradu strategi dengan para pesaing dan juga melakukan inovasi-inovasi untuk mendapatkan hasil yang optimal bagi perusahaan agar perusahaan tetap hidup dan mendapatkan hasil yang maksimal.
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