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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, simpulan 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase motivation pada produk fashion merek 

ZARA di Surabaya, sehingga dapat ditarik simpulan 

bahwa hipotesis pertama yang diajukan dalam 

penelitian ini, diterima. Semakin baik value yang 

dimiliki konsumen terhadap produk akan 

menimbulkan motivasi konsumen untuk membeli 

produk tersebut. 

2. Attitude berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase motivation pada produk fashion merek 

ZARA di Surabaya, sehingga dapat ditarik simpulan 

bahwa hipotesis kedua yang diajukan dalam penelitian 

ini, diterima. Attitude konsumen yang postif terhadap 

suatu produk akan menimbulkan motivasi konsumen 

untuk membeli produk tersebut. 

3. Value tidak berpengaruh signifikan terhadap purchase 

behavior pada produk fashion merek ZARA di 

Surabaya, sehingga dapat ditarik simpulan bahwa 

hipotesis ketiga yang diajukan dalam penelitian ini, 
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ditolak. Value yang baik terhadap produk tidak 

menciptakan suatu perilaku konsumen untuk membeli 

produk.  

4. Attitude berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase behavior pada produk fashion merek ZARA 

di Surabaya, sehingga dapat ditarik simpulan bahwa 

hipotesis keempat yang diajukan dalam penelitian ini, 

diterima. Attitude konsumen yang postif terhadap 

suatu produk akan menciptakan  perilaku konsumen 

untuk membeli produk.  

5. Purchase Motivation berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap purchase behavior pada produk fashion 

merek ZARA di Surabaya, sehingga dapat ditarik 

simpulan bahwa hipotesis kelima yang diajukan dalam 

penelitian ini, diterima. Semakin tinggi purchase 

motivation yang dimiliki konsumen akan 

memunculkan purchase behavior pada konsumen. 

6. Value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase behavior melalui purchase motivation pada 

produk fashion merek ZARA di Surabaya, sehingga 

dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis keenam yang 
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diajukan dalam penelitian ini, diterima. Semakin baik 

value konsumen terhadap produk maka akan 

memunculkan motivasi konsumen untuk membeli 

suatu produk yang diakhiri dengan perilaku konsumen 

untuk melakukan pembelian. 

7. Attitude berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase behavior melalui purchase motivation pada 

produk fashion merek ZARA di Surabaya, sehingga 

dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis ketujuh yang 

diajukan dalam penelitian ini, diterima. Attitude positif 

yang dimiliki konsumen akan memunculkan motivasi 

konsumen untuk membeli suatu produk yang tentu 

dapat diakhiri dengan perilaku konsumen dalam 

melakukan pembelian. 

 

 

5.2 Saran 

1. Saran Teoritis 

Untuk penelitian yang akan datang sebaiknya 

mengembangkan penelitian ini dengan 

memperhatikan tingkat keterbatasan penelitian ini. 
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Dalam praktik pemasaran, terciptanya perilaku 

konsumen dalam pembelian bukan sebagai tujuan 

akhir tetapi menjalin hubungan secara berkelanjutan 

dengan pelanggan menjadi orientasi yang lebih 

penting.Maka penelitian yang akan datang sebaiknya 

mengembangkan variabel penelitian dan tidak hanya 

terbatas pada perilaku konsumen dalam melakukan 

pembelian. 

Selain itu hal-hal yang berkaitan dengan purchase 

motivation dan purchase behavior tidak hanya value 

dan attitude, kemungkinan juga variabel lain. Untuk 

itu agar penelitian selanjutnya dapat menambah 

variabel bebas yang berkaitan dengan purchase 

motivation dan behavior. 

2. Saran Praktis 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka dapat 

diberikan beberapa rekomendasi berupa saran-saran 

yang dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pihak 

manajemen ZARA. 

a. Pada variabel value, nilai rata-rata jawaban 

responden yang terendah adalah  indikator “Saya 
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melihat kualitas barang mewah yang superior 

tidak hanya dari merek”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan bagi manajemen Zara di Surabaya 

yaitu harus mampu memperhatikan pesaing antar 

produk, bukan hanya dari segi merek saja 

melainkan juga bahan atau desain yang lebih 

bagus dan menarik.  

b. Pada variabel attitude, nilai rata-rata jawaban 

responden yang tertinggi adalah indikator “Saya 

ingin tampil modis dalam setiap 

penampilan.”.Untuk itu saran yang dianjurkan 

bagi manajemen Zara di Surabaya untuk lebih 

mempertahankan model dari setiap produk. 

Sehingga konsumen yang selalu ingin tampil 

modis tetap menjadikan produk di Zara sebagai 

pilihan. 

c. Pada variabel purchase motivation, nilai rata-rata 

jawaban responden yang terendah adalah 

indikator “Rekan kerja saya mempengaruhi gaya 

untuk berbelanja di gerai Zara”. Untuk itu saran 

yang dianjurkan bagi manajemen Zara adalah 
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untuk selalu meningkatkan kualitas dan kepuasan 

konsumen, dikarenakan sebagian besar konsumen 

tidak mudah terpengaruh . 

d. Pada variabel purchase motivation, nilai rata-rata 

jawaban responden yang terendah adalah 

indikator “Saya membeli produk fashion di gerai 

Zara karena kualitasnya yang bagus”. Untuk itu 

saran yang dianjurkan bagi manajemen Zara 

untuk menambahkan selalu meningkatkan kualitas 

produk.  
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