
81 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, dapat 

disimpulkan bahwa : 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran rata-rata skor untuk kategori 

persepsi variabel kualitas layanan, 81,06%, periklanan adalah 76,51%, 

kepuasan pelanggan adalah 74,48%, serta loyalitas pelanggan adalah 83% 

pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Oepura adalah tinggi. 

2. Hasil uji t variabel kualitas layanan adalah sebesar 0,000, periklanan adalah 

sebesar 0,027, kepuasan pelanggan 0,013 yang berarti secara parsial 

berpengaruh signifikan loyalitas pelanggan. 

3. Hasil uji F variabel kualitas layanan, periklanan dan kepuasan pelanggan 

adalah sebesar 0,000 yang artinya secara simultan berpengaruh signifikan 

loyalitas pelanggan. 

4. Hasil koefisien determinasi dalam penelitian ini adalah 82,80%  keputusan 

pembelian pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Oepura yang merupakan 

kontribusi dari 3 (dua) variabel bebas yaitu kualitas layanan, periklanan dan 

kepuasaan pelanggan sedangkan sisanya 17,20% merupakan pengaruh dari 

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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5.2 Saran  

Untuk meningkatkan loyalitas Nasabah PT. Pegadaian (Persero) Cabang 

Oepura, maka dibuat beberapa saran sebagai berikut : 

1. PT. Pegadaian Cabang Oepura sebaiknya memperhatikan indikator yang 

dalam penelitian ini menurut jawaban responden paling rendah yaitu pada 

pernyataan mengenai ruang tunggu yang nyaman, bersih dan interior 

yang bagus lebih diperhatikan dengan baik. 

2. Sebaiknya perusahaan meningkatkan kualitas layanan dengan cara 

memberikan pelatihan-pelatihan kepada karyawan, meningkatkan sarana 

dan prasarana kantor, memperbaiki sarana komunikasi dan 

telekomunikasi. 

3.  PT. Pegadaian (Persero) Cabang Oepura perlu meningkatkan faktor 

periklanan karena variabel ini mampu memberikan pengaruh signifikan 

terhadap Loyalitas pelanggan. Meningkatkan faktor periklanan ini 

dengan cara membuat kegiatan promosi yang lebih sering dan didesain 

lebih menarik, melakukan penataan kembali gambar dalam ruangan. Cara 

lain meningkatkan faktor periklanan adalah menambah media promosi 

melalui iklan di media masa dan media elektronik.  
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