BAB IV

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pengolahan data dan analisis yang telah dilakukan,
berikut adalah kesimpulan yang didapatkan dari penelitian ini.

1. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa variabel X yaitu community-
based marketing dengan nilai mean yang sangat tinggi di angka 4,21
menunjukan hasil yang sangat baik dan terbukti bahwa community-based
marketing terjadi di Gym House of Strength sebagai salah satu teknik
pemasaran yang dilakukan oleh House of Strength.

2. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa variabel Y yaitu loyalitas
pelanggan dengan nilai mean yang sangat tinggi di angka 4,20 menunjukan
hasil yang baik dan terbukti bahwa ada loyalitas pelanggan yang tercipta
yang dilihat berdasarkan 4 indikator pada variabel loyalitas pelanggan.

3. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa pengaruh dari variabel X yaitu
community-based marketing terhadap variabel Y yaitu loyalitas pelanggan
terbukti sangat berpengaruh. Apabila dilihat dari analisis regresi linear
sederhana, dengan nilai r square sebesar 0,234 atau pengaruh sebesar 23,4%
sudah cukup terbukti bahwa pengaruh variabel X terhadap variabel Y cukup

besar.

4.2. Rekomendasi

Berikut adalah beberapa rekomendasi yang diajukan peneliti mengenai
pengaruh community-based marketing terhadap loyalitas pelanggan di Gym House
of Strength.

1. Diharapkan untuk pihak management dari House of Strength untuk bisa
menjaga kualitas hubungan antar anggota dalam komunitas selain dengan
cara luring seperti mengadakan gathering, latihan bersama yang bisa
membuat kelas dengan kapasitas yang lebih banyak bisa juga dengan

membuka obrolan pada forum online seperti grup whatsapp. Berbagi cerita
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seputar Crossfit atau seputar fenomena yang terjadi dalam komunitas House
of Strength.

2. Berdasarkan hasil analisis data mengenai variabel community-based
marketing yang sudah baik diharapkan agar pihak management dari House
of Strength untuk bisa membuat sebuah latihan gabungan dari beberapa
perwakilan anggota yang sudah lama dengan para calon anggota baru yang
tertarik dengan House of Strength sebegai bentuk pihak management
membuka pengalaman dan kesempatan untuk calon anggota baru
mengetahui bagaimana pengalaman berada dalam komunitas yang sudah
terbentuk sehingga bisa menarik perhatian bagi calon anggota agar bisa
merasa lebih tertarik bila ingin bergabung.

3. Untuk peneliti selanjutnya, diharapkan dapat menambah variabel baru
lainnya yang dapat dijadikan indikator untuk melakukan penelitian
selanjutnya yang mengambil topik pengaruh community based-marketing
terhadap loyalitas pelanggan di Gym House of Strength.

4.3. Implikasi

Berdasarkan hasil dari analisis pengolahan data pada penelitian ini,
implikasi yang didapat adalah bagaimana community-based marketing dapat
memengaruhi loyalitas pelanggan dari anggota komunitas Gym House of Strength.

Hal pertama yang dapat ditingkatkan oleh management House of Strength
berupa pertemuan luring yang lebih sering dengan diadakan gathering rutin setiap
minggu dan membuat grup whatsapp yang aktif dengan membuka obrolan dengan
topik yang menarik dan relevan untuk kemudian memicu adanya diskusi dan
interaksi aktif dari anggota komunitas.

Hal lain yang dapat dilakukan mengenai peningkatan community-based
marketing contohnya dapat berupa gathering dengan konsep mengumpulkan
beberapa anggota yang sudah lama bergabung dan melakukan latihan bersama
dengan calon anggota baru agar calon anggota baru dapat merasakan pengalaman
berada dalam komunitas yang bisa memunculkan rasa nyaman saat berlatih.

Selain itu hal lain yang dapat dilakukan adalah dengan memberikan atau

membantu mencari sponsor untuk sebuah kegiatan perlombaan yang dapat memicu
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keterlibatan dari anggota komunitas. Selain ~ keuntungan  yang  didapatkan
perusahaan berupa visibilitas merek tapi juga melibatkan anggota untuk membawa

nama komunitas dan meningkatkan keterlibatan anggota.
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