BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang dilakukan pada bab
sebelumnya, maka dapat diambil sebuah kesimpulan dari penelitian ini sebagai
berikut :

1. Sales Promotion berpengaruh positif terhadap Customer Satisfaction.
Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis pertama “Terdapat pengaruh
signifikan Sales Promotion terhadap Customer Satisfaction”, terbukti
kebenarannya.

2. Brand image berpengaruh positif terhadap Customer Satisfaction. Hal
ini menunjukkan bahwa hipotesis kedua “Terdapat pengaruh signifikan
Brand Image terhadap Customer Satisfaction”, terbukti kebenarannya.

3. Customer Satisfaction berpengaruh positif terhadap Repurchase
Intention. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis ketiga “Terdapat
pengaruh signifikan Customer Satisfaction pada Repurchase
Intention”, terbukti kebenarannya.

4. Sales Promotion berpengaruh positif terhadap Repurchase Intention
melalui Customer Satisfaction. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis
keempat “ Terdapat pengaruh signifikan Sales Promotion terhadap
Repurchase Intention melalui Customer Satisfaction”, terbukti
kebenarannya.

5. Brand Image berpengaruh positif terhadap Repurchase Intention
melalui Customer Satisfaction. Hal ini menujukkan bahwa hipotesis
kelima “Terdapat pengaruh signifikan Brand Image terhadap
Repurchase Intention melalui Customer Satisfaction”, terbukti

kebenarannya.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan prosedur

ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu :

1. Banyaknya mitra yang bekerjasama dengan pihak OVVO mulai dari pihak
restoran, toko, Bank, dan Grab membuat peneliti susah untuk meneliti

secara keseluruhan semua pihak mitra tersebut satu persatu.

5.3 Saran
Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan diatas, maka dapat

diajukan beberapa saran sebagai berikut :

5.3.1 Saran Praktis
1. OVO disarankan untuk lebih memperlama waktu promosi yang
dilakukan, sehingga konsumen akan senang dengan jangka waktu promosi

yang dapat dinikamti lebih lama.

2. OVO disarankan untuk lebih meningkatkan kualitas pelayanan agar

konsumen merasa puas dan senang.

3. OVO disarankan untuk meningkatkan kinerja aplikasi mereka dan
melakukan maintenance yang rutin agar aplikasi mereka tetap berjalan
dengan baik sehingga kosumen akan selalu setia menggunakan apikasi
OVO.

5.3.2 Saran Akademis
1. Bagi peneliti di masa yang akan datang disarankan untuk menambah!
variabel lain yang dapat mempengaruhi repurchase intention selain sales

promotion dan juga brand image seperti customer loyalty.

2. Bagi peneliti di masa yang akan datang disarankan untuk meneliti
pengguna OVO tapi di lokasi yang berebeda selain di Surabaya untuk
mengetahui karakterisitik konsumen yang berbeda pada suatu daerah dapat

mempengaruhi penilaian pada suatu penelitian.
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