BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan uraian dan pembahasan diatas dapat ditarik kesimpulan

sebagai berikut:

1.

Customer satisfaction berpengaruh positif terhadap customer trust
produk pasta gigi Pepsodent. Hal tersebut menunjukan bahwa
kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan memenuhi harapan mereka,
sehingga mereka menjadi puas dan kemudian akan mempercayai
perusahaan.

Customer satisfaction berpengaruh positif terhadap customer
commitment produk pasta gigi Pepsodent. Hal tersebut menunjukan
bahwa kepuasan pelanggan menentukan berbagai respon emosional
pelanggan yang nantinya akan berdampak pada komitmen pelanggan.
Customer satisfaction berpengaruh positif terhadap customer loyalty
produk pasta gigi Pepsodent. Hal tersebut menunjukan bahwa tingkat
pembelian ulang terhadap produk merupakan dampak dari timbulnya
loyalitas pelanggan terhadap perusahaan.

Customer trust berpengaruh positif terhadap customer commitment
produk pasta gigi Pepsodent. Hal tersebut menunjukan bahwa konsumen
perlu merasakan pengalaman mereka terhadap produk tersebut, sehingga
konsumen akan menciptakan pengalaman yang nantinya akan menjadi
awal terbentuknya kepercayaan terhadap perusahaan.

Customer trust berpengaruh positif terhadap customer loyalty produk

pasta gigi Pepsodent. Hal tersebut menunjukan bahwa kepercayaan
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konsumen mempunyai pengaruh terhadap loyalitas berupa niat ulang
melakukan pembelian dan melakukan intensitas pembelian ulang.

. Customer commitment berpengaruh positif terhadap customer loyalty
produk pasta gigi Pepsodent. Hal ini menunjukan bahwa komitmen
konsumen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas
pelanggan untuk membeli produk pasta gigi Pepsodent.

. Customer satisfaction berpengaruh positif terhadap customer loyalty
melalui customer commitment produk pasta gigi Pepsodent. Hal ini
menunjukan bahwa pelanggan yang merasa puas terhadap produk
perusahaan akan cenderung untuk kembali melakukan pembelian ulang
terhadap produk tersebut.

. Customer trust berpengaruh positif terhadap customer loyalty melalui
customer commitment produk pasta gigi Pepsodent. Hal ini menunjukan
bahwa kepercayaan pelanggan merujuk pada keyakinan pelanggan
terhadap perusahaan tersebut sehingga memunculkan komitmen bahwa
pelanggan akan terus menggunakan produk tersebut dimasa yang akan

datang.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan dan simpulan yang

diperoleh, dapat dikembangkan beberapa saran sebagai pihak-pihak yang

berkepentingan dalam penelitian ini. Adapun saran yang dikemukakan

adalah sebagai berikut :

1. Saran Praktis :

a. Diharapkan agar perusahaan dapat meningkatkan produknya
dengan memperbaiki formula yang ada dalam pasta gigi pepsodent,

sehingga pasta gigi pepsodent menjadi produk yang unggul
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dibandingkan produk pasta gigi lainnya, sehingga  dapat
meningkatkan kepuasan dan kepercayaan pelanggan.

Diharapkan agar perusahaan dapat melakukan promosi-promosi
yang inovatif agar konsumen menjadi lebih loyal dan selalu

berkomitmen dalam melakukan pembelian pasta gigi pepsodent.

2. Saran Akademis

a.

Diharapkan agar penelitian selanjutnya dapat mengembangkan
penelitian ini dengan menambah variabel lainnya yang dapat
meningkatkan customer loyalty agar didapatkan hasil yang lebih
luas.

Diharapkan agar penelitian selanjutnya dapat menggunakan jumlah
sampel responden yang lebih banyak.

Serta diharapkan agar penelitian selanjutnya dapat menggunakan
konsumen produk lainnya, seperti produk shampo, sebagai sampel

respondennya.
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