BABV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan uji hipotesis yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya
penelitian ini, maka peneliti dapat menganbil kesimpulan sebagai berikut:
1. Relationship marketing berpengaruh positif terhadap customer retention
pada produk scarlett whitening di Kota Padang.
2. Customer perceived value berpengaruh positif terhadap customer retention
pada produk scarlett whitening di Kota Padang.
3. Switching barriers berpengaruh positif terhadap customer retention pada

produk scarlett whitening di Kota Padang.

5.2 Implikasi Hasil Penelitian

Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat menjadi implikasi penelitian dan
pedoman serta masukan bagi para pengguna scarlett whitening di Kota Padang. Hasil
penelitian ini mengungkapkan bahwa customer retention pada produk scarlett
whitening tergolong ke dalam kategori sedang atau belum dapat dikatakan tinggi.
Oleh karena itu di perlukan berbagai upaya untuk meningkatkan customer retention
pada produk scarlett whitening di Kota Padang di masa yang akan datang.

upaya peningkatan customer retention pada produk scarlett whitening di Kota

Padang sebagaimana di jelaskan di atas, dapat dilakukan dengan cara meningkatkan
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atau memperbaiki implementasi (penerapan) relationship marketing, customer
perceived value dan switching barriers karena ketiga variabel tersebut telah terbukti
secara empiris memiliki pengaruh yang positif terhadap customer retention pada
produk scarlett whitening di Kota Padang.

Cara memperbaiki implementasi dengan meningkatkan item-item pernyataan
yang ada pada indikator variabel relationship marketing, sebagaimana yang
dimaksudkan diatas adalah yang masih memiliki skor rata-rata atau TCR yang masih
rendah. Yaitu pada indikator kepercayaan yang mana perusahaan harus memberikan
produk yang bagus dan berkualitas, memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen,
menerima kritikan saran dari pelanggan dan bersedia bertanggung jawab atas produk
yang diberikan tidak sesuai.

Cara memperbaiki implementasi dengan meningkatkan item-item pernyataan
yang ada pada indikator variabel customer perceived value, sebagaimana yang
dimaksudkan diatas adalah yang masih memiliki skor rata-rata atau TCR yang masih
rendah. Yaitu pada indikator untuk upaya yang terlibat, itu bemanfaat yang mana
perusahaan harus menanamkan image yang baik kepada pelanggan, tunjukkan fungsi
produk secara maksimal dan sediakan template testimony dari pelanggan yang
terpuaskan. Hal tersebut akan membuat pelanggan merasa bahwa walaupun uang
yang di keluarkannya lebih mahal tapi mereka tidak akan merasa keberatan karena
produk yang mereka beli terasa manfaatnya.

Cara memperbaiki implementasi dengan meningkatkan item-item pernyataan

yang ada pada indikator variabel switching barriers, sebagaimana yang dimaksudkan
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diatas adalah yang masih memiliki skor rata-rata atau TCR yang masih rendah. Yaitu
pada indikator sebuah nilai ekonomis yang mana perusahaan harus menumbuhkan
rasa di hati pelanggan bahwasannya uang uang mereka keluarkan tergolong sedikit
untuk kualitas produk yang mereka rasakan dan perusahaan harus sering memberikan
bonus serta memberikan potongan harga di hari terntentu sehingga menarik untuk

pelanggan dan membuat pelanggan akan sering melakukan pembelian berulang

5.3 Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan  pengalaman  selama  melakukan penelitian, peneliti
menyadaribahwa penelitian ini sangat jauh dari kata sempurna serta memiliki
keterbatasan terhadap hasil yang diharapkan pada penelitian ini. Dikarenakan hal
tersebut, diharapkan untuk penelitian selanjutnya dimasa yang akan datang agar dapat
diperhatikan lagi. Maka keterbatasan pada penelitian ini ialah:

1. Data yang diperoleh masih terbatas karena penelitian ini menggunakan data
kuantitatif yang diperoleh berdasarkan jawaban kuesioner responden.

2. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini jumlahnya terbatas yaitu 145
sampel, sehingga hanya bisa menggambarkan sebagian dari fakta yang
terjadi di lapangan.

3. Tidak semua responden bisa memahami dengan baik terkait dengan
kuesioner yang akan diisi, sehingga jawaban yang dipersepsikan oleh
responden atas kuesioner memungkinkan menimbulkan pemahaman

tertentu dalam penelitian ini.
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4. Variabel independen atau bebas yang digunakan dalam penelitian ini hanya
3 yaitu relationship marketing, customer perceived value dan switching
barriers. Sehingga tidak bisa mengetahui secara keseluruhan apa saja yang

memengaruhi variabel dependen yang digunakan yaitu customer retention.

5.4 Saran
Dari hasil penelitian yang diperoleh, adapun saran dari penelitian ini agar
dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya dan berguna bagi beberapa pihak
dimasa yang akan datang. Beberapa saran dari peneliti adalah sebagai berikut :
1. Bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian ini dengan tema
atau dengan judul yang sama disarankan agar mengembangkan penelitian ini
seperti menambah variabel baru. Sehingga tercipta penelitian-penelitian yang
lebih baik lagi kedepannya.
2. Bagi penelitian selanjutnya disarankan agar menggunakan objek yang
berbeda untuk mendapatkan hasil penelitian yang beragam.
3. Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambah total sampel yang
digunakan sehingga hasil yang didapat pada penelitian ini lebih baik lagi.
4. Penelitian selanjutnya disarankan untuk lebih dapat memanfaatkan waktu

penelitian sehingga menghasilkan hasil penelitian yang memuaskan.
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Adapun saran dari penelitian ini agar dapat digunakan perusahaan untuk
meningktkan customer retention pada perusahaan dimasa yang akan datang. Beberapa
saran dari peneliti adalah sebagai berikut :

1. bagi perusahaan yang akan menerapkan customer retention pada

perusahaannya, disarankan untuk mencari tahu lebih dalam tentang bagaimana

cara kerja dari customer retention.

2. perusahaan hendaknya meningkatkan kinerja perusahaan dalam

mempertahankan pelanggan karena dengan fokus pada target penjualan saja

tidak akan menjamin perusahaan akan terus berkembang dan bertahan lama.

3. perusahaan disarankan untuk terus mengupdate dan mencari tahu lebih luas

tentang strategi pemasaran terbaru yang sesuai dengan zamannya.
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