BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan pengujian hipotesis dan pembahasan yang telah

dilakukan pada Bab 4, maka dapat dikemukakan simpulan sebagai berikut:

1.

Gaya hidup berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan
pembelian ulang jasa mewarnai rambut di Salon Johnny Andrean Plasa
Surabaya. Untuk itu, hipotesis penelitian pertama yang menyatakan
bahwa gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang
jasa mewarnai rambut di Salon Johnny Andrean Plasa Surabaya adalah
terbukti. Hal ini menunjukkan semakin tinggi gaya hidup, maka akan
menyebabkan keputusan pembelian ulang juga semakin tinggi karena
gaya hidup secara positif mempengaruhi keputusan pembelian ulang
jasa mewarnai rambut di salon Johnny Andrean Plasa Surabaya.

Kepuasan konsumen berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian ulang jasa mewarnai rambut di Salon Johnny
Andrean Plasa Surabaya. Untuk itu, hipotesis penelitian kedua yang
menyatakan bahwa bahwa atribut pembentuk kepuasan konsumen
berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang jasa mewarnai
rambut di Salon Johnny Andrean Plasa Surabaya adalah terbukti. Hal
ini menunjukkan semakin tinggi atribut pembentuk kepuasan
konsumen, maka akan menyebabkan keputusan pembelian ulang juga
semakin tinggi karena atribut pembentuk kepuasan konsumen secara
positif mempengaruhi keputusan pembelian ulang jasa mewarnai

rambut di Salon Johnny Andrean Plasa Surabaya.
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5.2. Saran

Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan di atas, maka ada

beberapa saran yang dapat diberikan sebagai bahan pertimbangan bagi

Salon Johnny Andrean dan bagi peneliti selanjutnya, yaitu:

1.

Bagi Salon Johny Andrean

Untuk gaya hidup yang mempunyai pengaruh dominan terhadap

keputusan pembelian ulang jasa mewarnai rambut di Salon Johnny

Andrean Plasa Surabaya, manajemen Salon Johnny Andrean diharapkan

dapat terus:

a.

Menyediakan pewarnaan rambut yang fashionable, seperti dengan
mengeluarkan warna-warna cat rambut yang sedang trend
dikalangan penggemar hair colouring.

Memberikan harga yang relatif terjangkau dan kompetitif, seperti
dengan memberikan discount untuk konsumen yang telah
melakukan pewarnaan rambut lebih dari satu kali, memberikan
stamp setiap melakukan pewarnaan rambut, setelah sekian kali free
1 (satu) kali, memberikan voucher setelah sekian kali melakukan
pewarnaan rambut, dan sebagainya.

Meningkatkan kualitas jasa kepada konsumen, seperti memberikan
pelayanan pijat refleksi saat konsumen sedang melakukan
pewarnaan rambut, menyediakan majalah, atau dengan
menyediakan makanan ringan secara gratis.

Mengikuti perkembangan mode hair colouring yang terkini, seperti
berlangganan majalah mode rambut, datang dalam acara demo
maupun pameran yang diadakan oleh salon lokal maupun di luar

negeri, dan mengikuti melalui internet.
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Untuk kepuasan konsumen, manajemen Salon ‘Johnny Andrean

sedapat mungkin:

a.

Menyediakan produk yang berkualitas, seperti tidak menimbulkan
alergi dan tidak mudah luntur.

Mendesain /ayout ruangan yang menarik, nyaman dan aman, seperti
memberikan pembatas antara ruang pewarnaan rambut dengan
ruangan perawatan lainnya, menyediakan hiburan seperti televisi
dan majalah, dan selalu mengingatkan karyawannya selalu
membersihkan ruangan salon setelah digunakan.

Meningkatkan respon yang cepat dan tepat terhadap keluhan
konsumen, seperti saat konsumen merasa warna rambut yang
diaplikasikan tidak sesuai dengan keinginannya, karyawan dapat
segera melakukan perbaikan, agar warna rambut sesuai dengan
keinginan konsumen.

Meningkatkan keterampilan karyawan hair colouring, seperti
dengan memberikan training 3 (tiga) bulan, agar menjadi karyawan
yang unggul, terampil dan ahli dalam pewarnaan rambut serta
mampu melayani konsumen dengan baik dan cepat.
Menginformasikan produk pewarnaan rambut yang terbaru, dapat
melalui brosur, surat kabar, majalah-majalah wanita maupun
langsung dari karyawan.

Dengan menerapkan saran di atas, diharapkan konsumen semakin

tertarik untuk melakukan pembelian ulang jasa mewarnai rambut di

salon Johnny Andrean Plasa Surabaya.

2.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Menyadari kekurangan dan kelemahan yang ada dalam penelitian

ini, maka diharapkan bagi peneliti selanjutnya dapat mengembangkan
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variabel bebas lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
ulang tidak hanya terbatas pada variabel gaya hidup dan kepuasan
konsumen saja tetapi dapat ditambahkan variabel bebas lainnya seperti
relationship marketing, kepercayaan, dan persepsi konsumen, juga dapat
menambah jumlah sampel penelitian, dan memperluas obyek penelitian,
yaitu tidak hanya pada salon Johnny Andrean saja, tetapi juga pada

perusahaan jasa lainnya.
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