BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat ditarik
kesimpulkan sebagai berikut:

1. Price Variation berpengaruh positif dan signifikan terhadap pilihan
toko. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variasi harga yang
diterapkan dalam toko mempengaruhi konsumen dalam memilih
toko. Konsumen memiliki persepsi bahwa toko yang menawarkan
harga yang bervariasi dipersepsikan sebagai toko yang selalu
memperbaruhi harga sehingga konsumen lebih tertarik untuk
berbelanja pada toko tersebut. Tingkat variasi harga seperti Hi-Lo
pricing yang ditawarkan oleh toko mempengaruhi konsumen
dalam memilih pakaian karena harga yang ditawarkan berbeda
baik produk, merek, dan waktu sehingga dengan variasi harga yang
ditawarkan konsumen dapat memilih harga yang paling sesuai
dengan diri konsumen.

2. Relative Price berpengaruh positif dan signifikan terhadap pilihan
toko. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa harga relatif
mempengaruhi  konsumen dalam memilih  toko. Hal ini
dikarenakan sebelum konsumen memilih toko untuk membuat
keputusan belanja konsumen akan membandingkan terlebih dahulu
dengan harga toko lain. Toko yang dapat menawarkan harga paling
murah akan lebih dipilih konsumen dibanding toko lain.
Konsumen dalam membandingkan harga biasanya menggunakan
harga referensi yang digunakan sebagai dasar penentuan harga

yang ditawarkan toko termasuk mahal atau murah. Selain itu
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konsumen dalam membandingkan harga dengan toko lain juga
dapat menggunakan perbanding baik antar toko sejenis, toko yang
menjual merek yang sama, atau semua toko.

Deal Intensity berpengaruh positif dan signifikan terhadap pilihan
toko. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa intensitas diskon
yang ditawarkan dalam toko mempengaruhi konsumen dalam
memilih toko. Toko yang menawarkan diskon dengan intensitas
yang tepat akan lebih dipilih konsumen karena pemberian diskon
merupakan cara yang paling umun digunakan untuk menarik
konsumen. Konsumen sangat menyukai produk diskon
dikarenakan dengan adanya diskon harga yang dinayar akan lebih
rendah dari harga yang ditawarkan sebelumnya. Intensitas diskon
yang tepat dalam toko dapat disesuaikan dengan besarnya
pemberian diskon, frekuensi diskon, dan durasi diskon yang
ditawarkan oleh toko.

Deal Support berpengaruh positif dan signifikan terhadap pilihan
toko. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa fasilitas yang
digunakan dalam toko mempengaruhi konsumen dalam memilih
toko. Hal ini dikarenakan fasilitas dapat menginformasikan
promosi yang ditawarkan toko. Penggunaan fasilitas seperti fixture,
display, signage, dan brosur dapat memberikan informasi
tambahan terkatit promosi yang diadakan dalam toko sehingga
konsumen yang mengetahui informasi tersebut akan tertarik pada
toko tersebut dikarenakan toko memberikan informasi yang jelas

tentang promosi yang sedang dilakukan.

Saran
Saran yang diberikan untuk penelitian - penelitian selanjutnya

antara lain:
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Saran Akademik

Bagi peneliti selanjutnya model dapat dikembangan lebih lanjut
dengan memasukan variabel niat berbelanja dikarenakan
konsumen dalam memilih toko belum tentu memutuskan
keputusan berbelanja pada toko tersebut.

Bagi peneliti selanjutnya dapat menambahkan yang dapat
mempengaruhi keputusan memilih toko seperti variabel lokasi dan
kualitas produk yang dapat berpengaruh terhadap keputusan
pemilihan toko.

Bagi peneliti selanjutnya dapat menjelaskan secara sederhana
terlebih dahulu terkait variabel yang dimaksudkan sehingga
responden dapat memahami dengan baik variabel yang dimaksud.
Bagi peneliti selanjutnya dapat menggunakan toko dengan skala
yang sama dan menjual produk atau merek yang sama sehingga
dengan skala toko yang sama konsumen akan memiliki nilai
persepsi yang sama dalam menilai toko.

Saran Praktis

Diharapkan Matahari Department Store dan Counter the Executive
dapat memperhatikan lebih lanjut mengenai strategi harga yang
diterapkan dalam toko mengingat harga merupakan faktor penting
dalam keputusan konsumen memilih toko.

Diharapkan Matahari Department Store dan Counter the Executive
dapat memperhatikan lebih lanjut mengenai strategi promosi yang
diterapkan dalam toko agar toko dapat menarik lebih banyak

konsumen melalui promosi yang dilakukan.
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