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BAB 5 

SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN 

  

5.1 Simpulan 

  Berdasarkan pada pembahasan pada bab sebelumnya, simpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Entertainment berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang 

pernah  mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah konsumen akan merasa puas ketika fasilitas hiburan 

yang dirasakan sesuai dengan yang diharapkan. Maka, hipotesis pertama dari 

penelitian ini diterima.  

2. Exploration berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang 

pernah  mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya.  

Kesimpulannya adalah konsumen akan merasa puas ketika mereka menikmati 

proses eksplorasi belanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. Maka, 

hipotesis kedua dari penelitian ini diterima.  

3. Gratification  berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang 

pernah mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah konsumen akan merasa puas ketika merasa lebih baik 

saat saat berbelanja. Maka, hipotesis ketiga dari penelitian ini diterima.  

4. Social  berpengaruh  terhadap customer satisfaction konsumen yang pernah 

mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Konsumen akan merasa puas ketika mereka menikmati proses belanja bersama 

dengan keluarga. Maka, hipotesis keempat dari penelitian ini diterima.  

5. Status berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang pernah 

mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah kepuasan pelanggan terbentuk dari meningkatnya rasa 
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percaya diri ketika berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya, 

Responden merasa apabila mereka diberi pelayanan yang baik,maka responden 

merasa status mereka menjadi baik karena diberi pelayanan yang baik. Maka, 

hipotesis kelima dari penelitian ini diterima.  

6. Idea  berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang pernah  

mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah kepuasan pelanggan terbentuk dari responden mencari 

informasi atau ingin tahu terhadap suatu produk baru yang saat ini sedang tren. 

Maka, hipotesis keenam dari penelitian ini diterima. 

7. Value tidak berpengaruh terhadap customer satisfaction konsumen yang pernah  

mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya Karena Miniso 

tidak memiliki mekanisme tawar-menawar, tidak rutin dalam memberikan 

diskon dan pemberitahuan terhadap diskon yang ditawarkan, juga dan juga 

karena harga di Miniso tergolong cukup murah sehingga tidak ada nilai lebih 

bagi konsumen terhadap barang yang di diskon sehingga konsumen kurang 

puas, hal ini dapat menjelaskan bahwa value yang ada pada Miniso tidak 

membentuk customer satisfaction. Maka, hipotesis ketujuh dari penelitian ini 

ditolak.  

8. Customer satisfaction terbukti berpengaruh terhadap Loyalty konsumen yang 

pernah mengunjungi dan berbelanja di Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. 

Kesimpulannya adalah  apabila konsumen yang puas dengan pelayanan yang 

diberikan dialam toko, maka konsumen akan kembali kedalam toko secara 

berulang sehingga muncul loyalitas dari konsumen terhadap toko, di Miniso di 

Tunjungan Plaza di Surabaya. Maka, hipotesis kedelapan dari penelitian ini 

diterima. 
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5.2 Keterbatasan 

1. Responden  yang digunakan pada penelitian ini hanya berfokus pada anak usia 

17-25 tahun sehingga dikategorikan penelitian ini hanya berfokus pada kaum 

remaja, diharapkan untuk kedepannya bisa berfokus untuk semua usia. 

2. Lokasi yang diteliti berada di Tunjungan Plaza di Surabaya, sedangkan Miniso 

sendiri terdapat beberapa cabang yang ada di Surabaya sehingga itu yang 

menjadi keterbatasan bagi penulis. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan simpulan yang telah dikemukakan dapat 

diajukan saran    sebagai berikut:  

5.3.1 Saran Akademik  

Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan, penelitian 

selanjutnya disarankan untuk meneliti lebih lanjut yang berkaitan dengan 

Pengaruh nilai belanja Hedonis terhadap Loyalty melalui Customer Satisfaction 

pada Miniso di Tunjungan Plaza di Surabaya. Untuk kedepannya diharapkan 

para peneliti dapat melakukan penelitian lebih lanjut tentang variabel Value 

yang tidak berpengaruh signifikan terhadap Customer Satisfaction.  

  

5.3.2 Saran Praktis  

Hasil penelitian ini memberikan saran kepada pihak Miniso di 

Tunjungan Plaza di Surabaya  

1. Miniso harus lebih meningkatkan hiburan yang ada didalam toko. 

2. Miniso harus meningkatkan lingkungan yang menyenangkan untuk 

menambah petualangan bagi konsumen dalam berbelanja . 

3. Miniso harus memberikan produk- produk yang bervariasi serta 

menyenangkan dan cukup terhadap konsumen  baik, dan cukup 

kepada konsumen,. 
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4. Miniso  harus memberikan ruang yang cukup agar konsumen 

nyaman pada saat didalam miniso sedang terjadi promosi sehingga  

konsumen dapat berinteraksi dengan konsumen lainnya selama 

menunggu promosi yang ada didalam miniso. 

5. Miniso harus meningkatkan citra yang baik dibenak konsumen agar 

status sosial konsumen dapat meningkat jika berbelanja di Miniso. 

6. Miniso harus mampu untuk mengeluarkan produk-produk yang 

dapat mengikuti tren fashion agar konsumen dapat terus update 

dalam hal fashion. 

7. Miniso harus memberikan suatu nilai tambah jika konsumen 

berbelanja seperti pemberian informasi terhadap program diskon 

serta promosi agar produk dari Miniso dapat menjadi produk yang 

paling banyak diminati. 

8. Miniso juga harus meningkatkan kualitas pelayanan dan produk 

yang ada di toko konsumen puas dengan kualitas layanan dan 

produk yang ada di toko.  
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