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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan dari hasil pembahasan, simpulan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Price (PR) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Perceived Value (PV) sehingga kesimpulan yang didapat ialah 

semakin sesuai Price yang didapat atau harga yang sesuai, maka 

semakin baik pula Perceived Value oleh konsumen. Dengan demikian 

telah dibuktikan bahwa hipotesis 1 yang menyatakan hubungan positif 

antara Price dan Perceived Value dapat diterima. 

2. Store Image (SI) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Perceived Value sehingga kesimpulan yang didapat ialah semakin 

besar Store Image atau citra toko, maka semakin besar pula Perceived 

Value oleh konsumen atau nilai yang diterima oleh konsumen. Dengan 

demikian telah dibuktikan bahwa hipotesis 2 yang menyatakan 

hubungan positif antara Store Image terhadap Perceived Value dapat 

diterima. 

3. Perceived Value (PV) memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Purchase Intention sehingga kesimpulan yang didapat ialah 

semakin besar Perceived Value atau nilai yang dirasakan oleh 

konsumen, maka akan semakin besar pula niat beli pada konsumen 

untuk membeli suatu produk. Dengan demikian telah dibuktikan 

bahwa hipotesis 3 yang menyatakan hubungan positif antara Perceived 

Value terhadap Purchase Intention dapat diterima.  
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4. Price (PR) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Purchase Intention sehingga kesimpulan yang didapat ialah semakin 

sesuai Price atau harga, maka semakin besar pula Purchase Intention 

atau niat beli pada konsumen. Dengan demikian telah dibuktikan 

bahwa hipotesis 4 yang menyatakan hubungan positif antara Price 

terhadap Purchase Intention dapat diterima. 

5. Store Image (SI) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Purchase Intention (PI) sehingga kesimpulan yang didapat ialah Store 

Image yang besar, maka semakin besar pula Purchase Intention atau 

niat beli pada konsumen. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa 

hipotesis 5 yang menyatakan hubungan positif antara Store Image 

terhadap Purchase Intention dapat diterima. 

  

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas, maka 

dapat diajukan saran sebagai berikut: 

5.2.1 Saran Praktis 

1. untuk meningkatkan store image dan niat beli konsumen di H&M 

Tunjungan Plaza Surabaya, pihak H&M harus lebih memperhatikan; 

kerapian store layout, penataan produk, dan layanan untuk 

konsumen. 

2. Untuk meningkatkan price dan  niat beli pada konsumen di H&M 

Tunjungan Plaza Surabaya, pihak H&M harus lebih memperhatikan; 

harga yang ditawarkan ke konsumen dan memberikan harga yang 

tidak terlalu mahal.  

3. Untuk meningkatkan perceived Value dan niat beli konsumen di 

H&M Tunjungan Plaza Surabaya, pihak H&M harus lebih 
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memperhatikan; standart kualitas produk H&M dan memberikan 

prodouk dengan kualitas yang baik. 

 

5.2.2 Saran Akademis 

1. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk menambah faktor 

lain yang mempengaruhi Purchase intention  seperti keyakinan akan 

citra toko. 

2. Penelitian dimasa yang akan datang disarankan untuk 

menggolongkan berdasarkan usia dan pendapatan yang lebih rinci, 

karena H&M ini lebih banyak menyediakan pakaian untuk anak 

muda. Dengan penggolongan jenjang usia yang lebih terperinci 

diharapan dipenelitian selanjutnya dapat mengetahui perbedaan 

perilaku konsumen dengan lebih jelas. 
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