BAB 5
SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dan pembahsana bab yang telah

dilakukan, maka kesimpulan yang dapat di ambil adalah:

1.

Self congruity berpengaruh positif dan signifikan terhadap Attitude
towards Retailer di Eiger Merr Surabaya. Maka dapat disimpulkan bahwa
self congruity yang sudah di bangun toko retail untuk dapat menarik
pelanggan dapat mempengaruhi sikap konsumen terhadap toko retail
tersebut.

Retailer Awareness berpengaruh positif dan signifikan terhadap Attitude
toward Retailer di Eiger Merr Surabaya. Maka dapat disimpulkan bahwa,
kesadaran konsumen terhadap toko retail sudah sangat besar. Konsumen
sudah banyak mengenal bahwa Eiger merupakan toko retail dengan
kategori tertentu. Dengan begitu dapat menghasilkan sikap konsumen pada
toko retail.

Retailer Associaion berpengaruh positif dan signifikan terhadap Attitude
toward Retailer di Eiger Merr Surabaya. Maka dapat disimpulkan bahwa,
ingatan konsumen terhadap toko ritel mampu mempengaruhi sikap
konsumen tersebut terhadap toko retail.

Retailer Perceived Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Attitude toward Retailer di Eiger Merr Surabaya. Maka dapat disimpulkan
bahwa,kualitas yang baik dari toko ritel sangat mempengaruhi sikap
konsumen, konsumen akan dengan mudah memutuskan akan membeli
atau tidak barang tersebut dari kualitas barang yang diberikan oleh toko
retail

Attitude towards Retailer berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Purchase Intention di Eiger Merr Surabaya. Maka dapat disimpulkan
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bahwa sikap yang sebelumnya sudah di rasakan konsumen akan
menimbulkan pembelian pada suatu barang. Akan tetapi hal tersebut
tergantu dari informasi negatif atau positif yang sbelumnya di dapatkan
oleh konsumen. Apabila informasi yang di dapatkan adalah informasi
positif maka akan menimbulkan pembelian. Akan tetapi bila informasi
yang di dapat negatif maka tidak dapat meimbulkan pembelian.

5.2 Keterbatasan

Keterbatasan pada penelitian ini adalah akan lebih baik jika pada
penelitian yang akan datang dapat menggabungkan penelitian kuantitatif dengan
penelitian deskriptif, karena dengan begitu informasi yang didapatkan lebih
lengkap dan jelas. Selain itu indikator pada variabel Retailer Association kurang

dapat menggambarkan ingatan konsumen terhadap toko retail.

5.3 Saran
5.2.1 Saran Akademis

Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi yang
dibutukan dan mampu berkontribusi bagi pengembangan ilmu pengetahuan
khususnya dalam bidang retail. Penelitian ini juga dapat menjadi dasar sebagai
penelitian lanjutan mengenai variabel lain yang dapat mempengarusi sikap
konsumen dalam melakukan pembelian. Seperti misalnya Gender atau kelompok
referensi. Atau bahkan variabel lain yang dapat mempengaruhi niat beli konsumen
pada toko retail, seperti misalnya pengalaman berbelanja konsumen. Untuk
indikator pada variabel retailer associaton akan lebih baik jika lebih dapat

menjelaskan adanya keterikatan anatara ingatan konsumen terhadap toko retail.
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5.2.2 Saran Praktis

1. Nilai rata-rata terendah dari Self Congruity berasal dari pernyataan bahwa
“Toko Eiger dapat menggambarkan diri saya”. Disini dapat dilihat bahwa
konsumen kurang merasa yakin bahwa Eiger merupakan penggambarang
yang tepat untuk citra diri konsumen yang datang berbelanja ditokonya.
Maka dari itu sebaiknya Eiger harus lebih dapat meyakinkan ke
konsumennya bahwa citra yang dimiliki toko retailnya memiliki
kesamaan dengan konsumen yang datang berbelanja. Hal yang dapat
dilakukan Eiger untuk meningkatkan self congruity pada tokonya adalah
Eiger dapat lebih mempromosikan atau lebih meyakinkan konsumennya
mengenai image yang ingin di ciptakan Eiger, apabila konsumen sudah
merasa yakin jika Eiger dapat “merefleksikan” citra toko dengan
konsumennya, sehingga meningkatkan citra diri konsumen dengan citra
yang di miliki toko, sikap konsumen terhadap toko retail juga akan
meningkat. Sikap positif yang sudah dirasakan konsumen tadi dapat
menghasilkan niat salah satunya adalah niat beli pada toko retail

2. Nilai rata-rata terendah dari Retailer Awareness berasal dari pernyataan
bahwa “Saya dapat dengan mudah mengenal toko retail Eiger diantara
toko retail sejenis lainnya”. Banyaknya pesaing Eiger dalam penjualan
alat outdoor membuat Eiger harus mampu membangun kesadaran merek
pada toko retailnya. Atau hal lain yang dapat dilakukan Eiger untuk dapat
meningkatkan retailer awareness adalah memberikan keunikan disetiap
barang yang dijual maupun setiap toko retailnya, dengan begitu konsumen
dapat dengan mudah mengetahui dan mengenal toko Eiger jika di
sandingkan dengan toko retail sejenis lainnya.

3. Nilai rata-rata terendah dari Retailer Association berasal dari pernyataan
bahwa “Eiger menawarkan banyak variant produk kepada saya”. Dapat
dilihat dari pernyataan tersebut bahwa konsumen kurang yakin bila Eiger
akan menawarkan variant produk kepada konsumen. Baiknya bila Eiger

dapat menawarkan lebih banyak variant produk pada konsume.
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4. Nilai rata-rata terendah dari Retailer Perceived Quality berasal dari
pernyataan bahwa “Eiger menawarkan produk yang memiliki
karakteristik disetiap barangnya yang membedakan Eiger dengan merek
lain”. Pada penyataan tersebut dapat disimpulkan bahwa konsumen
kurang dapat membedakan barang milik Eiger karena kurangnya keunikan
yang dimiliki merek Eiger. Baiknya Eiger perlu meningkatkan
karakteristik atau membuat keunikan yang mudah dikenali konsumen.

5. Nilai rata-rata terendah dari Attitude towards Retailer berasal dari
pernyataan bahwa “Saya merasa diuntungkan dengan adanya produk dari
toko Eiger”. Disini konsumen juga merasa tidak yakin jika produk Eiger
dapat menguntungkan mereka. Ada baiknya jika Eiger dapat menciptakan
persepsi kepada setiap konsumen yang datang dan membeli barangnya,
bahwa setiap konsumen yang membeli merasa di untungkan dengan
barang yang dijual. Diuntungkan yang dimaksud dapat berupa kualitas
yang baik yang diberikan Eiger di setiap produknya.

6. Nilai rata-rata terendah dari Purchase Intention berasal dari pernyataan
bahwa “Saya akan membeli produk Eiger”. Apabila Eiger dapat
memperbaiki kelima hal di atas, akan ada kemungkinan dapat

meningkatkan niat beli konsumen terhadap produk Eiger
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