BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1  Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan yang telah diuraikan dalam bab
sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:
UNKL347 sudah menerapkan Store Atmosphere-nya yaitu (Exterior,
General Interior, Store layout, Interior (Point of Purchase) dengan baik serta

sudah memberikan pengalaman positif bagi responden.

VARIABEL STORE | Rata-rata hitung Interpretasi
ATMOSPHERE
Exterior 3.44 Sudah memberikan

pengalaman positif bagi

responden

General Interior 3.75 Sudah memberikan
pengalaman positif bagi

responden
Store Layout 3.74 Sudah memberikan
pengalaman positif bagi
responden
Interior (POP) Display 3.78 Sudah memberikan
pengalaman positif bagi
responden
Rata-rata dari Rata-Rata Hitung 3.68 Sudah memberikan
Variabel Store Atmosphere pengalaman positif bagi
responden
VARIABEL LOYALITAS Rata-rata Interpretasi
PELANGGAN Hitung
Loyalitas Pelanggan 3.36 Responden belum

memiliki loyalitas
terhadap UNKL347

Sumber: Pengolahan data oleh penulis
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5.1.1 Persepsi Konsumen UNKL347 Headquarters Terhadap Atribut-
atribut Store Atmosphere UNKL347 Headquarters
Secara keseluruhan persepsi responden terhadap Store Atmosphere yang
diterapkan di UNKL347 Headquarters cukup positif. Hasil rata-rata hitung dari
rata-rata hitung setiap variabel Store Atmosphere adalah sebesar 3.68, dimana
nilai tersebut masuk ke dalam rentang kurang setuju. Pembahasan detil persepsi
per variabel adalah sebagai berikut:
1. Persepsi Responden terhadap Exterior
Persepsi responden terhadap Exterior cukup baik karena memiliki rata-
rata hitung 3.44 yang sudah masuk ke dalam rentang nilai Setuju. Hasil
ini menunjukkan Exterior UNKL347 Headquarters sudah memberikan

pengalaman yang positif bagi responden.

2. Persepsi responden terhadap General Interior
Persepsi responden terhadap General Interior cukup baik karena
memiliki rata-rata hitung 3.75 masuk ke dalam rentang Setuju. Hasil
ini menunjukkan General Interior UNKL347 Headquarters sudah
memberikan pengalaman yang positif bagi responden.

3. Persepsi responden terhadap Store Layout
Persepsi responden terhadap Store Layout cukup baik karena memiliki
rata-rata hitung 3.74 masuk ke dalam rentang Setuju. Hasil ini
menunjukkan  Store Layout UNKL347 Headquarters sudah
memberikan pengalaman yang positif bagi responden.

4. Persepsi responden terhadap Interior (POP) Display
Persepsi responden terhadap Interior (POP) Display paling baik
diantara sub variabel yang lainya karena memiliki rata-rata hitung 3.78
masuk ke dalam rentang Setuju. Hasil ini menunjukkan Interior (POP)
Display UNKL347 Headquarters adalah atribut yang paling

memberikan pengalaman positif bagi responden.

5.1.2 Persepsi Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters
Persepsi responden terhadap Loyalitas Pelanggan yang terjadi di

UNKL347 Headquarters berada pada hasil yang kurang positif. Hasil rata-rata
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hitung setiap sub variabel adalah sebesar 3.36 dimana nilai tersebut masuk
kedalam rentang nilai Kurang Setuju. Hasil ini menyatakan bahwa responden
kurang memiliki loyalitas terhadap UNKL347 Headquarters. Nilai ini hampir
mendekati batas bawah rentang nilai setuju yaitu 3.4, hal ini akan menjadi
pertimbangan bagi UNKL347 Headquarters untuk meningkatkan loyalitas

pelanggannya.

5.1.3 Pengaruh Atribut-atribut Store Atmosphere Secara Bersama-sama
Terhadap Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters
Secara bersama-sama sub variabel Store Atmosphere (Exterior dan
Interior (POP) Display, setelah membuang sub variabel General Interior dan
Store Layout karena tidak signifikan, berpengaruh secara signifikan terhadap

Loyalitas Pelanggan, dengan nilai F sebesar 56.041.

5.1.4 Pengaruh Atribut-atribut Store Atmosphere Secara Mandiri Terhadap

Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters

e Sub variabel Exterior berpengaruh secara signifikan terhadap Loyalitas
Pelanggan UNKL347 Headquarters.

e Sub variabel General Interior tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters.

e Sub variabel Store Layout tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters.

e Sub variabel Interior (POP) Display berpengaruh secara signifikan

terhadap Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters.

5.1.5 Atribut-atribut Yang Paling Penting Dalam Menentukan Loyalitas

Pelanggan UNKL347 Headquarters

Sub variabel Exterior dan Interior (POP) Display merupakan atribut yang
penting dalam menentukan Loyalitas Pelanggan UNKL347 Headquarters. Kedua
variabel independen ini dinyatakan berpengaruh signifikan positif terhadap
perubahan variabel dependen Loyalitas Pelanggan, dengan nilai setiap perubahan
1 unit variabel Loyalitas Pelanggan disebabkan oleh kenaikan variabel Exterior
sebesar 0.408 unit dan variabel Interior (POP) Display sebesar 0.569 unit. Model
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ini menjelaskan 52.7% variabel Loyalitas Pelanggan dapat dijelaskan oleh
variabel Exterior dan Interior (POP) Display. Sedangkan sisanya (100% - 52.7%

= 47.3%) dijelaskan oleh sebab-sebab lain yang tidak masuk kedalam model ini.

52  Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, penulis dapat
memberikan saran sebagai berikut:

1. UNKL347 Headquarters untuk memperhatikan dan meningkatkan
performa Store Atmosphere-nya terutama pada variabel Exterior dan
Interior (POP) Display karena secara signifikan dapat berpengaruh
terhadap Loyalitas Pelanggan-nya.

2. UNKL347 Headquarters untuk memperhatikan lebih dan meningkatkan
pula performa variabel General Interior dan Store Layout karena
meskipun pada penelitian ini tidak berpengaruh secara signifikan namun
secara konsep teori sub variabel Store Atmosphere berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan.

3. UNKL347 Headquarters untuk menyelidiki lebih lanjut hasil analisis
deskriptif pada nilai penelitian ini agar dapat meningkatkan pengalaman
positif bagi pelanggan-nya.

4. UNKL347 Headquarters untuk melakukan penelitian lanjutan yang lebih
komprehensif dengan menggunakan metode dan teknik pengumpulan data

lain.
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