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ABSTRAK

Price Discount merupakan kebijakan penurunan harga yang diberikan oleh pemasar kepada
pelanggan pada waktu tertentu untuk menarik perhatian pelanggan dan mendorong mereka
untuk segera membeli produk tertentu. Loyalitas Pelanggan ialah kesetiaan pelanggan yang
ditunjukkan dengan sikap positif seperti melakukan peningkatan pembelian ulang dan teratur,
kemauan untuk memberikan rekomendasi kepada orang lain serta keyakinan untuk tidak
berpindah ke produk pesaing. Penelitian ini dilakukan di Hello Shopping Pekanbaru di JI.
Rambutan No.25, Sidomulyo Tim., Kec. Marpoyan Damai, Kota Pekanbaru, Riau. Penelitian
ini dilaksanakan untuk mengetahui bagaimana Price Discount dalam mempengaruhi Loyalitas
Pelanggan. Sampel didapat sebanyak 100 responden dari populasi. Adapun tujuan penelitian
ini untuk mengetahui pengaruh price discount terhadap loyalitas pelanggan pada ritel hello
shopping pekanbaru. Pada penelitian peneliti menggunakan metode deskriptif dan kuantitatif
dengan program SPSS digunakan dalam penelitian ini. Sampel diambil sebanyak 100
responden dari populasi yang merupakan member dari hello shopping pekanbaru. Data yang
diterima dari hasil kuesioner lalu selanjutnya digarap untuk diuji melalui program SPSS 26.
Dari hasil analisis data uji validitas, reliabilitas, regresi liner sederhana. Pengujian yang
dilakukan menunjukkan bahwa Price Discount Berpengaruh Positif Dan Signifikan Terhadap
Loyalitas Pelanggan Pada Ritel Hello Shopping Pekanbaru.

Kata Kunci: Price Discount, Loyalitas Pelanggan, Ritel Hello Shopping
ABSTRACT

Price Discount is a price reduction policy provided by marketers to customers at a certain time
to attract customer attention and encourage them to immediately buy certain products.
Customer Loyalty is customer loyalty which is shown by positive attitudes such as increasing
repeat and regular purchases, willingness to provide recommendations to others and
confidence not to switch to competing products. This research was conducted at Hello
Shopping Pekanbaru on JI. Rambutan Number 25, East Sidomulyo, Marpoyan Damai District,
Pekanbaru City, Riau. This research was conducted to find out how Price Discount affects
Customer Loyalty. The sample was obtained as many as 100 respondents from the population.
The purpose of this study was to determine the effect of price discounts on customer loyalty at
hello shopping retail in Pekanbaru. In this study, researchers used descriptive and quantitative
methods with the SPSS program used in this study. The sample was taken as many as 100
respondents from the population who were members of hello shopping pekanbaru. The data
received from the questionnaire results were then further worked on to be tested through the
SPSS 26 program. From the results of data analysis, validity, reliability, simple liner
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regression tests. The tests carried out show that Price Discount has a Positive and Significant
Effect on Customer Loyalty at Hello Shopping Pekanbaru Retail.

Keywords: Price Discount, Customer Loyalty, Ritel Hello Shopping

PENDAHULUAN

Pemasaran adalah sebagai proses
social dan manajerial yang dilakukan oleh
seseorang  atau kelompok  untuk
memperoleh apa yang mereka butuhkan
dan inginkan  melalui  penciptakan,
penawaran, dan pertukaran produk-produk
yang bernilai dengan yang lainnya. Dalam
pemasaran, potongan harga (diskon)
merupakan alat promosi yang dapat
menarik  perhatian  konsumen  untuk
mendorong hasrat calon konsumen untuk
membeli produk yang ditawarkan. Menurut
survei yang dilakukan oleh AC Nielsen
bahwa dalam membeli produk didapatkan
sebesar 76% konsumen menyukai diskon
harga sedangkan 18% lebih menyukai
hadiah langsung.

Menurut (Siswanto Sutojo, 2008)
diskon atau potongan harga adalah
pengurangan harga dari apa Yyang
dicantumkan dalam daftar harga yang
sesungguhnya. Potongan harga diberikan
kepada pembeli yang membayar sebelum
waktu tertentu, atau membeli dalam jumlah
tertentu.

Menurut Sutisna 2002:97 (dalam
Anisa Jayanti et al., 2020) maksud dari
pemberian potongan harga yang pertama
adalah untuk mengukur sejauh mana
efektivitas dalam memahami dampaknya
terhadap konsumen. Dengan memberikan
diskon, diharapkan dapat meningkatkan
volume pembelian, memengaruhi jumlah
barang yang dibeli oleh konsumen. Dan
yang terakhir berkaitan dengan harga,
pemberian potongan harga secara langsung
bertujuan  untuk  mengurangi  total
pengeluaran konsumen.

Persaiangan bisnis dalam
perkembangan era globalisasi menuntut
Perusahaan harus mampu bersikap dan
bertindak cepat dan tepat dalam
menghadapi  persaingan  dilingkungan

bisnis yang bergerak sangat dinamis dan
penuh dengan ketidakpastian. Oleh karena
itu, setiap Perusahaan dituntut bersaing
secara kompetitif dalam menciptakan dan
mempertahankan konsumen yang loyal
(pelanggan), yaitu salah satu nya melalui
persaingan penerapan Kkinerja marketing
mix (bauran pemasaran) untuk memberikan
citra khusus bagi konsumennya.

Rahmad, dkk (2023) menyatakan
pada saat ini semua individu sangat
disibukkan dengan pekerjaan yang padat
dan Masyarakat yang memiliki gaya hidup
yang praktis dan cepat. Keadaan ini pada
akhrinya menyebabkan semakin ketatnya
persaingan antar harga dan barang di dalam
eksistensi Perusahaan, yang bersaing untuk
memperoleh pelanggan. Agar mampu
menyaingi pesaing maka Kita harus
melakukan perubahan-perubahan strategi,
salah satunya vyaitu harga diskon atau
potongan harga. Menurut Burnnet dan
Moriarty menyatakan bahwa potongan
harga adalah insentif ekstra agar konsumen
mau melakukan tindakan, paling tidak
punya perhatian terhadap produk yang
ditawarkan, dengan kata lain besarnya
potongan harga dapat memberikan
dorongan bagi konsumen untuk membeli.

Harga diskon (Price Discount) adalah
pemberian harga yang lebih rendah dari
harga awal. Biasanya peritel menawarkan
potongan harga untuk membuat pelanggan
senang dan mendorong mereka untuk
berbelanja lebih banyak. Karena pelanggan
melakukan pembelian dalam jumlah besar,
potongan harga merupakan kompenen
penting dalam menghasilkan keuntungan.
Semakin sering pelanggan membeli sesuatu
semakin besar kemungkinan mereka akan
menjadi loyal terhadap Perusahaan.

Menurut (Griffin, 2022) Loyalitas
merupakan salah satu fungsi yang penting
dan merupakan kekuatan bagi sebuah
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Perusahaan yang ingin bersaing dengan
Perusahaan lain. Lebih banyak dikaitkan
dengan perilaku konsumen -terhadap suatu
Perusahaan, apabila seseorang merupakan
Masyarakat yang loyal maka ia
menunjukkan perilaku konsumen yang
terus menerus.

Menurut (Utami, 2018) Konsumen
yang loyal bukan berarti mereka tidak
pernah mencoba merek atau produk
pesaing lainnya. Sebagai konsumen,
seseorang pasti pernah mencoba produk
atau merek lain sebagai bentuk rasa ingin
tahu, keinginan untuk mencoba penawaran
baru, mengurangi kebosanan dan alasan
lainnya. Oleh karena itu untuk menilai
kesetiaan konsumen  tidak  dapat
mengandalkan satu metode pengukuran
saja. Secara umum, dalam bisnis ritel,
kesetiaan  konsumen diukur  melalui
pendekatan perilaku, di mana konsumen
dianggap setia jika mereka melakukan
pembelian kembali atau berbelanja lagi di
outlet ritel yang sama. Meskipun
pendekatan ini sah, pengukuran kesetiaan
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yang hanya berdasarkan pendekatan
perilaku memiliki keterbatasan, mengingat
konsumen pasti akan mencoba produk atau
merek pesaing dengan berbagai alasan atau
tujuan pembelian.

Hello Shopping merupakan salah satu
ritel yang menjual perlengkapan dan
peralatan rumah tangga dan juga berbagai
macam barang yang unik dan viral yang
mengikuti zaman. Hello Shopping ini
memudahkan transaksi jual beli di era
digital karena ketika membeli produk yang
diinginkan harus menunggu lama dan tidak
dapat melihat secara langsung barang yang
dicari dan dibutuhkan oleh karena itu Hello
Shopping menyediakan offline store yang
tujuan nya untuk memudahkan konsumen
ketika berbelanja. Produk-produk yang
dijual di Hello Shoping ini berbagai macam
mulai dari kategori perlengkapan dan
peralatan dapur, dekorasi rumah, alat-alat
kamar mandi bahkan kini sudah tersedia
berbagai macam mainan dan alat perabotan
rumah.

Tabel 1: Member Hello Shopping pada Satu Tahun Terakhir 2022-2023

Bulan Member Hello Shopping
Oktober 267
November 356
Desember 422
Januari 378
Februari 305
Maret 466
April 319
Mei 335
Juni 308
Juli 278
Agustus 367
September 266

Sumber: Hello Shopping Pekanbaru, 2024

Konsumen menyadari bahwa di
Hello Shopping ini sering melalukan
diskon harga setiap hari nya bahkan ketika
momen tertentu Hello Shopping akan
memberikan diskon harga yang lebih besar
sehingga konsumen menantikan momen
tersebut untuk membeli produk yang
diinginkan dan dibutuhkan. Dengan adanya

strategi pemberian  diskon  harga
mengakibatkan konsumen menjadi loyal.

Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah dalam
penelitian ini yaitu “Apakah price discount
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan
pada ritel hello shopping pekanbaru?”.
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Tujuan Penelitian

Untuk menganalisi dan menjelaskan
pengaruh price discount terhadap loyalitas
pelanggan pada ritel hello shopping
prkanbaru.

STUDI KEPUSTAKAAN
Price Discount

Menurut Hartimbul Ginting 2011
(dalam Setiawan et al., 2023) Harga diskon
adalah pemberian harga yang relatif rendah
dari harga aslinya. Biasanya price discount
ditawarkan peritel agar konsumen merasa
senang dan mereka tertarik untuk
meningkatkan pembelanjaan. Price
discount merupakan faktor yang sangat
penting untuk melancarkan arus kas, karena
konsumen melakukan pembelian dalam
jumlah banyak. Semakin sering konsumen
melakukan pembelian maka kemungkinan
besar konsumen akan loyal terhadap
perusahaan tersebut.

Loyalitas Pelanggan

Menurut Griffin (2005) loyalitas
adalah respon perilaku pelanggan yang
dapat terlihat secara terus menerus oleh
pengambil keputusan dengan
memperlihatkan ~ satu  merek  atau
penggunaan jasa lebih dari satu kali dan
juga memperhatikan respon pelanggan dari
jasa yang telah diberikan dengan merek
atau jasa yang sejenis dan merupakan
perilaku psikologis. Imbalan dari kesetiaan
bersifat jangka Panjang dan kumulatif.
Semakin lama loyalitas seorang pelanggan,
maka semakin besar laba yang diperoleh
perusahaab dari suatu pelanggan.

METODE PENELITIAN
Tipe Penelitian

Tipe penelitian yang digunakan
dalam penulisan skripsi ini adalah tipe
penelitian kuantitatif deskriptif, metode
penelitian ini digunakan untuk meneliti
pada populasi dan sampel tertentu, yang
mengumpulkan data dengan menggunakan
peralatan penelitian dengan
menganalisisnya secara kuantitatif dan

statistic dengan tujuan untuk mengevaluasi
hipotesis yang dihasilkan.

Metode penelitian yang digunakan
adalah  metode  kuantitatif. = Metode
kuantitatif =~ disebut sebagai  metode
positivistic karena berlandaskan pada
filsafat positivisme. Metode ini sebagai
metode ilmiah karena telah memenuhi
kaidah-kaidah ilmiah  yaitu  konkrit,
objektif, terukur, rasional, sistematis.
Metode ini disebut metode kuantitatif
karena data penelitian berupa angka-angka
dan analisis menggunakan statistik
(Sugiyono, 2020:35).

Lokasi Penelitian

Hello Shopping Pekanbaru yang
beralamat JI. Rambutan No.25 Kota
Pekanbaru,  Riau.  Alasan  penulis
melakukan penelitian dilokasi ini karna
merupakan salah satu ritel perlengkapan
dan peralatan rumah tangga Yyang
melakukan diskon pada momen tertentu
dan ritel yang memiliki program member.
Oleh karena itu penulis ingin mengetahui
Pengaruh  Price Discount Terhadap
Loyalitas Pelanggan Pada Ritel Hello
Shopping Pekanbaru.

Populasi dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas; obyek/subyek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkam oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono, 2020:148).
Dalam penelitian ini  yang menjadi
populasinya yaitu seluruh member Hello
Shopping pada bulan oktober 2022 hingga
september 2023.

Sedangkan Sampel adalah bagian
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
olen  populasi  tersebut  (Sugiyono,
2020:149) Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh member Hello Shopping
pada bulan oktober 2022 hingga september
2023. Sampel dalam penelitian ini
sebanyak 100 pelanggan/member.

Teknik Penarikan Sampel
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Teknik penarikan sample yang
digunakan pada dalam penelitian ini adalah
teknik Purposive Sampling . Teknik
Purposive Sampling merupakan teknik
penentuan sample dengan pertimbangan
tertentu (Sugiyono, 2020:156). Adapun
sampel dalam penelitian ini yaitu
responden yang sudah menjadi member
hello shopping, diindikasikan member ini
adalah konsumen yang loyal.

Jenis dan Sumber Data
Adapun jenis dan sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini sebagai
berikut :
a. Data Primer
b. Data Sekunder

Teknik Pengumpulan Data

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Rekapitulasi Tanggapan Responden
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Untuk mengumpulkan data dan
informasi  yang  diperlukan  dalam
menyampaikan ini, teknik yang digunakan
adalah :

a. Observasi
b. Wawancara
c. Kuesioner
d. Dokumentasi

Teknik Analisis Data dan Uji Hipotesis
Analasis data yang digunakan dalam
penelitian ini  adalah asosiatif dan
kuantitatif, analisis asosiatif adalah untuk
mengetahui  pengaruh  ataupun  juga
hubungan antara dua variable atau lebih
yang berkaitan dengan permasalahan yang
ada pada satu unit usaha, analisis kuantitatif
adalah Analisa yang menggunakan bantuan
statistic ~ untuk  membantu  dalam
perhitungan angka-angka untuk
menganalisa data yang diperoleh.

Tabel 2 : Rekapitulasi Tanggapan Responden Mengenai Variabel Price Dsicount Pada
Hello Shopping Pekanbaru

No Indikator Total Interpretasi
1 Besarnya potongan harga 1386 Sangat Setuju
2 Masa potongan harga 1389 Sangat Setuju
3 Jenis produk yang mendapatkan diskon 1367 Sangat Setuju

Total Keseluruhan 4142
Kategori Sangat Setuju

Sumber: Data Olahan Penelitian, 2024

Berdasarkan  tabel  rekapitulasi
variabel Price Discount diatas dapat
diketahui bahwa indikator besarnya
potongan harga memiliki bobot 1386 yang
dikategorikan dalam kategori sangat setuju,
indikator masa potongan harga memiliki
bobot sebesar 1389 yang dikategorikan
dalam kategori sangat setuju, dan indikator
jenis produk yang mendapatkan diskon
memiliki bobot 1367 yang dikategorikan
dalam kategori sangat setuju. Dari tabel

tersebut dapat diketahui juga bahwa bobot
total variabel Price Discount berada pada
kategori sangat setuju yang mana memiliki
bobot sebesar 4142. Sesuai dengan interval
variabel Price Discount 3.783-4.503
dengan kategori Sangat Setuju.

Hal tersebut menurut 100 orang
responden sangat setuju bahwa dengan
adanya price discount akan membuat
konsumen untuk melakukan transaksi ulang
pada Hello Shopping Pekanbaru.
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Tabel 3: Hasil Rekapitulasi Tanggapan Responden Mengenai Variabel Loyalitas
Pelanggan Pada Hello Shopping Pekanbaru

No Indikator Total Interpretasi
1 | Melakukan pembelian ulang secara teratur 892 Sangat Setuju
2 Membeli antar lini produk dan jasa 917 Sangat Setuju
3 Mereferensikan kepada orang lain 924 Sangat Setuju
4 Menunjukkan kekebalan terhadap tarikan 880 Sangat Setuju

dari pesaing
Total Keseluruhan 3613
Kategori Sangat Setuju

Sumber: Data Olahan Penelitian, 2024

Berdasarkan  tabel  rekapitulasi
variabel Loyalitas Pelanggan diatas dapat
diketahui bahwa indikator melakukan
pembelian ulang secara teratur memiliki
bobot 892 vyang dikategorikan dalam
kategori sangat setuju, indikator membeli
antar lini produk dan jasa memiliki bobot
sebesar 917 yang dikategorikan dalam
kategori sangat  setuju, indikator
mereferensikan kepada orang lain memiliki
bobot 924 vyang dikategorikan dalam
kategori sangat setuju, dan menunjukkan

kekebalan terhadap tarikan pesaing
memiliki  bobot sebesar 880 yang
dikategorikam dalam Kkategori sangat

setuju. Dari tabel tersebut dapat diketahui

juga bahwa bobot total variabel Loyalitas
Pelanggan berada pada kategori sangat
setuju yang mana memiliki bobot sebesar
3613. Sesuai dengan interval variabel
Loyalitas Pelanggan 3.364-4.004 dengan
kategori Sangat Setuju

Hal tersebut menurut 100 orang
responden sangat setuju bahwa Loyalitas
Pelanggan sudah sangat setuju sehingga
dapat membuat  konsumen  untuk
melakukan transaksi ulang pada Hello
Shopping Pekanbaru.

Uji Validitas dan Realibilitas

Tabel 4: Hasil Analisis Validitas Variabel Price Discount (X) dan Loyalitas Pelanggan(Y)

Variabel Pernyataan I hitung I tabel Keputusan
X1 0,706 0,194 Valid
X2 0,629 0,194 Valid
. X3 0,573 0,194 Valid
Price Discount X4 0,626 0,194 Valid
(X) X5 0,706 0,194 Valid
X6 0,697 0,194 Valid
X7 0,684 0,194 Valid
X8 0,685 0,194 Valid
X9 0,685 0,194 Valid
Y1 0,705 0,194 Valid
Y2 0,707 0,194 Valid
Y3 0,678 0,194 Valid
Loyalitas Y4 0,664 0,194 Valid
Pelanggan (Y) Y5 0,726 0,194 Valid
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Variabel Pernyataan I' hitung I tabel Keputusan
Y6 0,569 0,194 Valid
Y7 0,302 0,194 Valid
Y8 0,275 0,194 Valid

Sumber: Data Olahan Penelitian, 2024

Dari tabel diatas hasil pengamatan

pada r tabel didapatkan nilai dari sampel
(N) = 100 di 0,05% sebesar 0,194. Melihat
pada hasil uji validitas bahwa semua item
yang terdapat pada variabel X yang dimulai
dari X1, X2, X3, X4, X5, X6, X7, X8, dan

X9 dinyatakan valid karena nilai r hitwng > 1

tabel-

Demikian pula untuk variabel Y

Uji Realibiltas

Tabel 5: Hasil Uji Reliabilitas

Nilai Batas Nilai
Variabel Cronbach’s Cronbach’s Keterangan
Alpha Alpha
Price Discount (X) 0,842 0,60 Reliabel
Loyalitas Pelanggan () 0,701 0,60 Reliabel

Sumber: Data Olahan Penelitian, 2024

Dari tabel diatas nilai reliabilitas

kedua variabel (0,842 dan 0,701) > 0,6

Ui T

yang terdiri dari Y1, Y2, Y3, Y4, Y5, Y6,
Y7, dan Y8. Juga menghasilkan nilai r nitung
> 1 wapel. Oleh sebab itu dapat disimpulkan
bahwa instrumen yang digunakan pada
penelitian ini dinyatakan valid.

maka alat ukur yang digunakan

Tabel 6: Hasil Uji T

Coefficients?

reliabel atau dapat dipercaya.

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.758 2.334 5.893( .000
Price
: .543 .057 .695 9.580| .000
Discount
a. Dependent Variable: Loyalitas Pelangga

Sumber: Hasil Pengolahan data SPSS,2024
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Dari table diatas nilai t tabel yang
diperoleh sebesar 1,984 dilihat pada
tabel bahwa nilai t hitung > t taber (9,580
> 1,984) dengan nilai signifikansi
yang diperoleh t hitung < t taber (0,001 <

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 7: Hasil Uji Koefisien

0,025). Maka dapat disimpulkan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
dengan arti lain variabel independen
(X) secara parsial berpengaruh
terhadap variabel dependen (Y).

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .695% 484 478 1.756

a. Predictors: (Constant), Price Discount
Sumber: Hasil Pengolahan data SPSS,2024

Berdasarkan tabel diatas dapat
disimpulkan bahwa koefisien
determinasi atau R? sebesar 0,484
atau 48,4% artinya variabal price

tidak diteliti dalam penelitian ini
seperti  kualitas  produk, store
atmosphere , dan sales promotion.
Dari penjelasan diatas dapat diketahui

discount mempengaruhi Loyalitas bahwa pengaruh dari price discount
Pelanggan pada Ritel hello shopping cukup besar terhadap loyalitas
pekanbaru sebesar 48,4% dan 51,6% pelanggan pada ritel hello
dipengaruhi oleh variabel lain yang
shopping pekanbaru.
Uji Regresi Linear Sederhana
Coefficients”
Standardize
Unstandardized d
Coefticients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.758 2.334 5.893 .000
b
Job 543 057 695| 9.580|  .000
insecurity

a. Dependent Variable: Loyalitas Pelanggan
Sumber: Hasil Pengolahan data SPSS,24
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Dari output diatas dapat diketahui nilai t
hitung 9.580 dengan nilai signifikansi 0,000
< 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima,
yang berarti terdapat pengaruh variabel X
(Price Discount) terhadap (Loyalitas
Pelanggan).

PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan uraian dan analisa yang
telahi dikemukakan, hasil ini sesuai dengan
tujuan awal penelitian, dengan rincian

1. Price Discount pada hello shopping
pekanbaru masuk dalam kategori
sangat baik. Dengan demikian dapat
diartikan bahwa price discount sudah
sangat baik sehingga diharapkan dapat
membuat konsumen terus menerus
melakukan transaksi berulang di hello
shopping pekanbaru.

2. Loyalitas Pelanggan pada hello
shopping pekanbaru berada pada
kategori sangat baik. Yang berarti
bahwa konsumen merasa puas dengan
produk yang diperjual belikan oleh
hello shopping pekanbaru.

3. Variabel price discount mempengaruhi
loyalitas pelanggan pada ritel hello
shopping sebesar 48,4% dan 51,6%
dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak diteliti dalam penelitian ini
seperti  kualitas  produk,  store
atmosphere , dan sales promotion.

Saran
Dari kesimpulan yang didapatkan
dalam penelitian ini,agar dapat menjadi
masukan dan bahan pertimbangan untuk
mempertahankan dan membuat konsumen
merasa lebih tertarik maka penulis
memberikan saran kepada pihak, sebagai
berikut :
1.  Secara keseluruhan price discount
sudah diterapkan oleh hello shopping

dengan baik. Namun lebih baik lagi
jika pelanggan yang sudah menajadi
member mendapatkan  potongan
harga yang lebih dari pada konsumen
yang bukan member, sehingga dapat
menarik perhatian pelanggan lebih
banyak lagi dan membuat pelanggan
merasa yakin untuk melakukan
transaksi ulang setiap saat.

2. Dari hasil penelitian diketahui bahwa
loyalitas pelanggan berada pada
kategori  sangat baik, artinya
pelanggan sudah menilai baik dengan
apa yang mereka dapatkan pada
produk yang dijual oleh hello
shopping. Jadi pihak hello shopping
harus bisa memoertahankan agar
pelanggan tetap terus melakukan
transaksi berulang.

3. Sampel vyang digunakan pada
penelitian ini hanya terbatas pada
member hello shopping pada 1 tahun
terakhir. ~ Penulis  menyarankan
kepada peneliti selanjutnya agar
dapat memperluas ruang lingkup
responden  dengan menambah
wawancara kepada pelanggan yang
menjadi member pada tahun-tahun
berikutnya. Penulis juga
menyarankan  agar  memperluas
variabel yang diteliti untuk mengkaji
hal-hal yang mempengaruhi loyalitas
pelanggan.
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