BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab
sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan dari hasil penelitian
mengenai Pengaruh store image, perceived price, service
quality, private label image dan Perceived Risk Terhadap
Repurchase Intention Produk Nevada di Matahari Tunjungan

Plaza Surabaya, disimpulkan sebagai berikut :

1. Store Image terbukti memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Private Label Image maka dari itu
hipotesis yang menyatakan “Store Image berpengaruh
positif terhadap Private Label Image” diterima.

2. Perceived Price terbukti memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Private Label Image maka
dari itu hipotesis yang menyatakan “Perceived Price
berpengaruh positif terhadap Private Label Image ”
diterima.

3. Service Quality terbukti memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Private Label Image maka

dari itu hipotesis yang menyatakan “Service Quality
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berpengaruh positif terhadap Private Label Image”
diterima.

4. Private Label Image terbukti memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Perceived Risk maka
dari itu hipotesis yang menyatakan “Private Label
Images berpengaruh positif terhadap Perceived Risk”
diterima.

5. Perceived Risk terbukti memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Repurchase Intention maka dari
itu hipotesis yang menyatakan “Perceived Rsik
berpengaruh positif terhadap Repurchase Intention”

diterima.

Dari kelima hipotesis yang berpengaruh positif dapat Kita
ambil kesimpulan bahwa tiap variabel penelitian saya dapat
saling berpengaruh satu sama lainnya, jika salah satu
mempengaruhi buruk maka akan berpengaruh buruk juga bagi

variabel lainnya.

5.2 Saran
Dari hasil penelitian dan kesimpulan di atas maka dapat

diajukan saran sebagai berikut :
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Saran Akademis

Bagi peneliti di masa akan datang yang akan melakukan

penelitian selanjutnya disarankan menambahkan variabel

yang dapat mempengaruhi private label image, perceived risk

dan repurchase intention khususnya pada fashion ritel.

5.2.2 Saran Praktis

1)

2)

3)

Disarankan agar Matahari Tunjungan Plaza
memperbaiki interior toko dengan cara memperbaiki
display. Terkadang produk-produk yang didisplay
terlihat berantakan, disitu diharapkan para karyawan
selalu dengan cepat menanggapi hal itu dengan cara
merapikan barang-barang tersebut sehingga dapat
menarik perhatian konsumen. Selain itu diharapkan
juga pihak Matahari lebih menata tata letak display
produk sehingga tidak menghalangi jalannya
konsumen untuk memilih-milih  produk yang
diinginkan.

Disarankan agar Nevada terus meningkatkan
manfaat produk sehingga Nevada dapat memenubhi
dan mengetahui harapan yang diinginkan oleh
konsumen.

Disarankan agar Matahari memberikan pelatihan-

pelatihan khusus kepada para karyawannya dengan



4)

5)

6)

74

tujuan untuk meningkatkan skill karyawan dalam hal
komunikasi dan pelayanan. Sehingga karyawan
Matahari dapat berkomunikasi dengan baik kepada
konsumen agar konsumen merasa nyaman dan
diperhatikan dengan baik oleh karyawan Matahari.
Disarankan sebaiknya Nevada lebih meningkatkan
citra merek dengan cara terus meng-update produk-
produk yang dihasilkan dan lebih berinovatif serta
kreatid atas produk-produknya. Sehingga konsumen
yang ingin mencari model-model baru bisa
didapatkan di Nevada Matahari.

Disarankan agar Nevada terus memperbaiki dan
memperhatikan kualitas produk untuk menekan
physical risk.

Disarankan agar Nevada selalu menciptakan
produk-produk penting yang digunakan sebagai
pemenuhan kebutuhan fashion konsumen sehari-hari
agar setiap konsumen yang membutuhkan produk
kebutuhan fashion maka konsumen akan secara
langsung membeli nya di Nevada Matahari

Tunjungan Plaza.
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