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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

1. Kesimpulan Umum 

Dari hasil penelitian, analisis, dan pembahasan pada bab 

sebelumnya mengenai Pengaruh Promosi dan Lokasi terhadap Loyalitas 

Konsumen Hypermart Gading Serpong, maka penulis menarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1) Promosi (X1) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

Berdasarkan hasil kuisioner dengan jumlah sampel sebanyak 135 

responden yang disebarkan oleh penulis, menyatakan bahwa 

Hypermart Gading Serpong memiliki promosi yang baik sehingga 

dapat mengubah perilaku konsumen untuk bersikap loyal. 

2) Lokasi (X2) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

Berdasarkan hasil kuisioner dengan jumlah sampel sebanyak 135 

responden yang disebarkan oleh penulis, menyatakan bahwa 

Hypermart Gading Serpong memiliki lokasi yang strategis dan 

mudah dijangkau sehingga dapat mempengaruhi kepuasan 

konsumen dan dengan adanya kepuasan tersebut Hypermart akan 

mendapatkan loyalitas para konsumen. 

3) Promosi (X1) dan Lokasi (X2) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 
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Berdasarkan hasil kuisioner dengan jumlah sampel sebanyak 135 

responden yang disebarkan oleh penulis, menyatakan bahwa para 

konsumen Hypermart Gading Serpong memiliki perilaku loyal 

karena memiliki promosi yang baik dengan lokasi yang strategis 

dan mudah dijangkau. 

 

2. Kesimpulan Khusus 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan dapat ditarik 

kesimpulan bahwa secara simultan (uji F) untuk menganalisis apakah 

Promosi (X1) dan Lokasi (X2) secara bersama-sama berpengaruh 

terhadap Loyalitas Konsumen (Y) pada Hypermart Gading Serpong. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1) Pengaruh Promosi (X1) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

Hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel Promosi (X1) terhadap Loyalitas 

Konsumen (Y). Berdasarkan hasil penelitian melalui uji t dengan 

tingkat signifikan 0,015, di mana nilai tersebut lebih kecil dari 

nilai signifikansi yang ditetapkan sebelumnya, yaitu sebesar 0.05, 

dan         kecil dari         atau        (1,977) <        (2,474). 

Berdasarkan hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan 

“Promosi (X1) berpengaruh terhadap Loyalitas Konsumen” 

adalah terbukti atau dapat diterima. 
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2) PengaruhLokasi (X2) terhadap Loyalitas Konsumen (Y) 

Hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel Lokasi (X2) terhadap Loyalitas 

Konsumen (Y). Berdasarkan hasil penelitian melalui uji t dengan 

tingkat signifikan 0,000 dimana menunjukkan bahwa signifikan 

uji t lebih kecil dari 0,05 yaitu sebesar 5%, dan  t-tabel kecil dari t-

hitung atau t-tabel (1,977) <t-hitung (3,840). 

Berdasarkan hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan 

“Lokasi (X2) berpengaruh terhadap Loyalitas Konsumen” adalah 

terbukti atau dapat diterima. 

3) Pengaruh Promosi (X1) dan Lokasi (X2) terhadap 

LoyalitasKonsumen (Y) 

Hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2) terhadap 

Loyalitas Konsumen (Y). Berdasarkan hasil penelitian melalui uji 

F diperoleh        sebesar 27,674 dengan nilai signifikansi 

sebesar 0.000. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari nilai 

signifikansi yang telah ditetapkan, yaitu sebesar 0.05, dan 

      3,06 <        (27,674), maka hipotesis yang menyatakan 

“Promosi dan Lokasi berpengaruh terhadap Loyalitas Konsumen” 

adalah terbukti atau dapat diterima. Koefisien determinasi (R
2
) 

pada penelitian ini diperoleh sebesar 0,295 atau 29,5%, ini 
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menunjukkan kemampuan variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen adalah sebesar 29,5%. 

B. Implikasi 

Hasil penelitian mengenai Promosi, Lokasi terhadap Loyalitas 

Konsumen ternyata memberikan kontribusi terhadap Loyalitas Konsumen 

sehingga dapat disimpulkan mempunyai hubungan yang signifikan. 

Berdasarkan hasil penelitian selama ini, selain promosi yang merupakan 

faktor penting dalam menarik minat konsumen, lokasi juga merupakan 

faktor penting. 

Dikarenakan lokasi Hypermart Gading Serpong berada di daerah 

Gading Serpong yang merupakan kota mandiri yang awalnya 

dikembangkan oleh Summarecon dan Grup Keris di Tangerang, hingga 

sekarang kawasan ini menjadi kota yang berkembang dengan pesat .Maka 

pengunjung yang datang mayoritas adalah masyarakat dengan kelas 

menengah keatas. Sehingga lokasi dilingkungan Hypermart Gading 

Serpong kiranya harus memiliki tempat yang nyaman, bersih, dan aman 

agar membuat konsumen merasa puas dengan lokasi Hypermart Gading 

Serpong. 

Maka perlu adanya kegiatan promosi yang lebih efektif terutama 

promosi melalui sosial media lebih ditingkatkan, karena saat ini sosial 

media merupakan peluang bagi banyak perusahaan-perusahaan besar. Dari 

variabel lokasi khususnya pada lingkungan sekitar Hypermart Gading 

Serpong agar lebih meningkatkan kebersihan karena konsumen merasa 
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kebersihan di lingkungan Hypermart masih sangat kurang. Sehingga 

baiknya, lebih diperhatikan. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang 

dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

a. Bagi Perusahaan 

Pada beberapa pernyataan yang diberikan kepada responden 

,terdapat score terendah pada masing-masing variabel. Pada variabel 

Promosi (X1) score terendah ada pada pernyataan “Iklan Hypermart di 

sosial media membuat saya tertarik untuk membelinya”, dengan score 

512 point, Berarti iklan melalui sosial media yang dilakukan oleh 

Hypermart kurangmenarik minat konsumen untuk melakukan 

pembelian. Sehingga iklan di media sosial dinilai kurang efektif karena 

tidak semua konsumen Hypermart menggunakan/mengetahui sosial 

media.  Selanjutnya ada pada pernyataan “Pelayanan dari Sales 

PromotionGirl (SPG)  Hypermart cepat dan tepat” dengan score 513 

point, yang berarti konsumen Hypermart belum merasa puas atas 

pelayanan yang diberikan SPG di Hypermart, sehingga sebaiknya  

pelayanan konsumen di Hypermart harus lebih ditingkatkan. Dan 

selanjutnya ada pada pernyataan “Informasi tentang Hypermart saya 

dapat dari keluarga dan kerabat saya” dengan score 513 point. Karena 

seperti yang kita tahu, Hypermart sudah banyak dikenal oleh 
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masyarakat Indonesia, sehingga mereka mengetahui informasi ini 

dengan sendirinya.  

Pada variabel Lokasi (X2) score terendah ada pada pernyataan 

“Letak Hypermart dilalui atau mudah dijangkau transportasi umum”, 

dengan score 520 point, yang artinya konsumen merasa bahwa lokasi 

Hypermart Gading Serpong tidak mudah dijangkau oleh transportasi 

umum seperti angkutan umum atau bus. Selanjutnya ada pada 

pernyataan “Lokasi disekitar Hypermart Gading Serpong aman” dengan 

score 535, yang berarti konsumen belum merasa aman. Dari jawaban-

jawaban responden, sejauh ini dilingkungan Hypermart Gading 

Serpong masih aman, tetapi konsumen belum memiliki keyakinan 

bahwa lokasi disekitar Hypermart cukup aman. Dan selanjutnya ada 

pada pernyataan “Letak tempat parkir Hypermart Gading Serpong 

nyaman dan aman” dengan score 535 dimana konsumen belum merasa 

nyaman dan aman mengenai tempat parkir Hypermart Gading Serpong. 

Sehingga dalam hal ini Hypermart harus dapat memperhatikan tingkat 

keamanan disekitar lingkungan Hypermart. 

Pada variabel Lokasi (X2) score terendah ada pada pernyataan 

“Saya tidak akan beralih ke toko retail lain selain Hypermart.” dengan 

score 468, yang dimana konsumen belum meyakini bahwa ia akan terus 

berbelanja di Hypermart. Dari jawaban-jawaban responden yang 

penulis kumpulkan, mereka memiliki sifat fleksibel dimana mereka 

tidak memperdulikan merek toko/merek dagang, apabila terdapat toko 
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retail terdekat, itu yang akan menjadi tujuan mereka. Sehingga 

kesetiaan konsumen pada Hypermart Gading Serpong kurang kuat. 

Selanjutnya ada pada pernyataan “Saya rutin berbelanja di Hypermart” 

dengan score 493, yang dimana konsumen kurang memiliki keinginan 

untuk melakukan pembelian ulang di Hypermart Gading Serpong. Dan 

selanjutnya ada pada pernyataan “Saya berniat tidak akan berpindah ke 

toko retail lain dan tetap akan berbelanja di Hypermart” dengan score 

481, dimana konsumen belum memiliki rasa loyal terhadap Hypermart. 

Dari pernyataan-pernyataan yang memiliki score terendah 

diatas, Hypermart harus memberikan perhatian khusus dalam masalah-

masalah diatas untuk meningkatkan loyalitas konsumen. 

b. Bagi Akademik 

Diharapkan penelitian ini menambah wawasan sehubungan dengan 

Promosi, Lokasi dan Loyalitas Konsumen Hypermart Gading Serpong 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan penelitian ini memberikan data, dan informasi serta 

menambah referensi kepustakaan mengenai Promosi, Lokasi dan 

Loyalitas Konsumen Hypermart Gading Serpong serta menjadi bahan 

studi untuk melakukan penelitian selanjutnya dengan pengembangan 

yang lebih variatif dengan menggunakan variabel lain. 
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Kota Tangerang, Banten 15115 

 

Kepada  

Yth Sodara/i 

Pelanggan Matahari Department Store  

Di Tempat 

 

Perkenalkan saya Natalia Dias mahasiswa Universitas Buddhi 

Dharma , jurusan Manajemen Pemasaran, sedang melakukan penelitian 

yang berjudul,  “ Pengaruh Promosi dan Lokasi terhadap Loyalitas 

Konsumen pada Hypermart Gading Serpong ”, penulis mengharapkan 

kesediaan saudara/saudari mengisi kuisioner dibawah ini. Setiap jawaban 

dari saudara/saudari akan sangat bermanfaat untuk menyelesaikan skripsi 

ini. 

Terima kasih atas ketersediaan saudara/i dalam mengisi kuisioner ini.  

Petunjuk Pengisian:  

1. Berilah tanda (✔) pada jawaban yang anda anggap paling benar.  

2. Jaawablah pertanyaan kuisionerdibawah ini dengan sejujur-jujurnya. 

3. Terdapat lima alternative jawaban, yaitu: 

a. STS berarti Sangat Tidak Setuju 

b. TS berarti Tidak Setuju 

c. KS berarti Kurang Setuju 

d. S berarti Setuju 



 

 
 

e. SS berarti Sangat Setuju 

 

Data Responden 

1. Jenis Kelamin 

o Perempuan  

o Laki-laki 

 

2. Usia 

o 20-27 tahun 

o 28-36 tahun 

o 37-45 tahun 

o 46-55 tahun 

o Diatas 50 thn 

 

3. Pekerjaan 

o Karyawan 

o Wirausaha 

o Ibu Rumah Tanggga 

o Lain-lain 

 

4. Pendapatan 

o  Rp 1.000.000 – Rp 2.500.000 

o  Rp 3.000.000- Rp 4.000.000 

o  Rp 4.500.000- Rp 5.000.000 

o > Rp 5.000.000 

 

5. Saya sudah lebih dari 3x mengunjungi Hypermart Gading Serpong dalam satu 

bulan: 

o  Ya (lanjutkan ke pertanyaan berikutnya) 

o Tidak (tidak perlu melanjutkan ke pertanyaan berikutnya 



 

 
 

Promosi  

Petunjuk Pengisian: Berilah tanda (✔) pada jawaban yang anda anggap paling 

benar.  

No. Pernyataan STS 

(1) 

TS 

(2) 

KS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

1. Papan baliho Hypermart terlihat jelas dan 

mudah diingat. 

     

2. Iklan Hypermart di sosial media membuat 

saya tertarik untuk membelinya. 

     

3. Brosur yang ditawarkan Hypermart 

mampu menarik minat konsumen. 

     

4 Hypermart menjaga hubungan yang baik 

dengan masyarakat.  

     

5. Hypermart memberikanCashbackbagi 

pengguna OVO Paymentatau pengguna 

Bank tertentu. 

     

6. Hypermart memberikan hadiah untuk 

pembelian produk tertentu sehingga saya 

tertarik.  

     

7. Hypermart menawarkan potongan harga 

yang menarik perhatian. 

     

8. SalesPromotion.Girl(SPG) Hypermart 

bersikap komunikatif. 

     

9. Pelayanan dari SalesPromotion.Girl(SPG)  

Hypermart cepat dan tepat. 

     

10. Informasi tentang Hypermart saya dapat 

dari keluarga dan kerabat saya. 

     

 

 



 

 
 

Lokasi 

Petunjuk Pengisian: Berilah tanda (✔) pada jawaban yang anda anggap paling 

benar.  

No. Pernyataan STS 

(1) 

TS 

(2) 

KS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

1. Letak Hypermart Gading Serpong 

mudah dijangkau. 

     

2. Letak Hypermart Gading Serpong 

sangat strategis. 

     

3. Letak Hypermart Gading Serpong dekat 

dengan pemukiman penduduk. 

     

4. Letak Hypermart dilalui atau mudah 

dijangkau transportasi umum. 

     

5. Lingkungan disekitarHypermart Gading 

Serpong cukup bersih. 

     

6. Lokasi disekitarHypermart Gading 

Serpong aman. 

     

7. Lokasi Hypermart Gading Serpong 

mudah ditemukan. 

     

8. Lokasi Hypermart Gading Serpong 

mudah dilihat. 

     

9. Hypermart Gading Serpong memiliki 

tempat parkir yang cukup luas. 

     

10. Letak tempat parkir Hypermart Gading 

Serpong nyaman dan aman. 

     

 

 

 

 

 



 

 
 

Loyalitas Konsumen 

Petunjuk Pengisian: Berilah tanda (✔) pada jawaban yang anda anggap paling 

benar.  

No. Pernyataan STS 

(1) 

TS 

(2) 

KS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

1. Saya merasa puas setelah berbelanja di 

Hypermart. 

     

2. Saya akan merekomendasikan kepada 

orang lain/keluarga saya untuk berbelanja 

di Hypermart. 

     

3. Saya rutin berbelanja di Hypermart.       

4. Saya tidak akan beralih ke toko retail lain 

selain Hypermart.  

     

5. Saya tertarik berbelanja di Hypermart 

karena penawaran diskon dan bonus. 

     

6. Harga yang ditawarkan oleh Hypermart 

sudah sesuai. 

     

7. Hypermart mampu mengatasi kritik dan 

saran dari konsumen. 

     

8. Saya mempunyai komitmen untuk 

berbelanja di Hypermart.  

     

9. Pelayanan yang ditawarkan oleh 

Hypermart sudah sesuai dengan 

keinginan. 

     

10. Saya berniat tidak akan berpindah ke toko 

retail lain dan tetap akan berbelanja di 

Hypermart. 

     

 

 

 



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Frekuensi Promosi (X1) 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Frekuensi Lokasi (X2) 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Frekuensi Loyalitas Konsumen (Y) 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Promosi (X1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Lokasi (X2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Loyalitas Konsumen (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Deskriptif 

 

 

 

 

Uji KoefisienKorelasi 

 

 

 

 

Uji Determinasi 

 

 

 



 

 
 

Uji F 

 

 

 

Uji T  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Gambar Uji Normalitas 

 

 

Gambar Uji Heterokedasitas 

 

 

 



 

 
 

Uji Validitas 

Butir Pernyataan Corrected Item-

Total Correlation 

Hasil Pengujian 

Promosi (X1) 

P1 0,256 Valid 

P2 0,514 Valid 

P3 0,472 Valid 

P4 0,365 Valid 

P5 0,304 Valid 

P6 0,443 Valid 

P7 0,489 Valid 

P8 0,520 Valid 

P9 0,433 Valid 

P10 0,237 Valid 

Lokasi (X2) 

L1 0,526 Valid  

L2 0,438 Valid 

L3 0,456 Valid 

L4 0,368 Valid 

L5 0,348 Valid 

L6 0,494 Valid 

L7 0,513 Valid 

L8 0,303 Valid 

L9 0,480 Valid 

L10 0,366 Valid 

Loyalitas Konsumen (Y) 

LK1 0,492 Valid 

LK2 0,514 Valid 

LK3 0,657 Valid 

LK4 0,685 Valid 

LK5 0,594 Valid 

LK6 0,521 Valid 

LK7 0,526 Valid 

LK8 0,656 Valid 

LK9 0,573 Valid 

LK10 0,692 Valid 

 

 

 

 



 

 
 

Uji Reliabilitas 

 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Jumlah 

Pernyataan 

Standart 

Cronbach’sAlpha 

Keputusan 

Promosi 

(X1) 

0,738 10 0,60 Reliabel 

Lokasi (X2) 0,762 10 0,60 Reliabel 

Loyalitas 

Konsumen 

(Y) 

0,872 10 0,60 Reliabel 
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