
BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

 Berdasarkan analisis yang telah dilakukan dapat diambil 

beberapa kesimpulan antara lain: 

1. Kelompok referensi memiliki pengaruh terhadap sikap pada 

produk Nike di Ciputra World Surabaya. Hal ini 

menunjukkan bahwa sikap konsumen dapat dibentuk 

melalui kelompok referensi konsumen. Dengan demikian 

hipotesis pertama “Kelompok referensi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap sikap pada produk Nike di Ciputra 

World Surabaya”, dinyatakan diterima. 

2. Pengalaman memiliki pengaruh terhadap sikap pada produk 

Nike di Ciputra World Surabaya. Hal ini menunjukkan 

bahwa sikap konsumen dapat dibentuk melalui pengalaman 

konsumen. Dengan demikian hipotesis kedua “Pengalaman 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap pada 

produk Nike di Ciputra World Surabaya”, dinyatakan 

diterima. 

3. Kesadaran harga memiliki pengaruh terhadap sikap pada 

produk Nike di Ciputra World Surabaya. Hal ini 

menunjukkan bahwa sikap konsumen dapat dibentuk 

melalui kesadaran harga konsumen. Dengan demikian 

hipotesis ketiga “Kesadaran harga berpengaruh positif dan 
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signifikan terhadap sikap pada produk Nike di Ciputra 

World Surabaya”, dinyatakan diterima. 

4. Kelompok referensi memiliki pengaruh terhadap niat 

pembelian pada produk Nike di Ciputra World Surabaya. 

Hal ini menunjukkan bahwa niat pembelian konsumen 

dapat dibentuk melalui kelompok referensi konsumen. 

Dengan demikian hipotesis keempat “Kelompok referensi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian 

pada produk Nike di Ciputra World Surabaya”, dinyatakan 

diterima. 

5. Pengalaman memiliki pengaruh terhadap niat pembelian 

pada produk Nike di Ciputra World Surabaya. Hal ini 

menunjukkan bahwa niat pembelian konsumen dapat 

dibentuk melalui pengalaman konsumen. Dengan demikian 

hipotesis kelima “Pengalaman berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat pembelian pada produk Nike di 

Ciputra World Surabaya”, dinyatakan diterima. 

6. Kesadaran harga memiliki pengaruh terhadap niat 

pembelian pada produk Nike di Ciputra World Surabaya. 

Hal ini menunjukkan bahwa niat pembelian konsumen 

dapat dibentuk melalui kesadaran harga konsumen. Dengan 

demikian hipotesis keenam “Kesadaran harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap niat pembelian pada produk 

Nike di Ciputra World Surabaya”, dinyatakan diterima. 

7. Sikap memiliki pengaruh terhadap niat pembelian pada 

produk Nike di Ciputra World Surabaya. Hal ini 
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menunjukkan bahwa niat pembelian konsumen dapat 

dibentuk melalui sikap konsumen. Dengan demikian 

hipotesis keenam “Sikap berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat pembelian pada produk Nike di Ciputra World 

Surabaya”, dinyatakan diterima. 

 

5.2  Saran 

Saran pada penelitian ini terdiri dari dua bagian yaitu saran 

praktis dan saran akademis. 

5.2.1 Bagi Perusahaan  

Beberapa saran yang dapat diberikan kepada perusahaan 

untuk melakukan perbaikan adalah sebagai berikut: 

1. Diharapkan agar Outlet Nike di Ciputra World Surabaya 

dapat meningkatkan pengaruh referensi kelompok dengan 

cara meningkatkan kegiatan-kegiatan yang melibatkan 

kelompok-kelompok keanggotaan seperti klub basket, klub 

futsal dan klub lainnya sebagai media dalam 

mengkomunikasikan kegiatan pemasaran untuk 

meningkatkan pengaruh dari referensi kelompok. 

2. Diharapkan agar Outlet Nike Ciputra World Surabaya dapat 

meningkatkan manajemen experiental khususnya pada 

dalam penggunaan produk Nike oleh pelanggan. 

3. Diharapkan agar Outlet Nike di Ciputra World Surabaya 

dapat mempertimbangkan harga yang diberikan seperti 

dengan mengadakan program-program promosi yang dapat 

menarik konsumen untuk melakukan pembelian. Selain itu 
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juga dapat menganggarkan potongan harga untuk member 

atau pada produk-produk tertentu. 

4. Diharapkan agar konsumen lebih merasakan akan 

kesenangan menggunakan produk Nike. 

5. Diharapkan agar perusahaan dapat menumbuhkan 

kesadaran harga dan sikap akan produk Nike sehingga dapat 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan niat pembelian.  

 

5.2.2 Bagi Peneliti Selanjutnya 

Berikut adalah beberapa saran akademis yang berguna bagi 

penelitian selanjutnya: 

1. Penelitian yang akan datang dalam pengambilan data primer 

tidak hanya dengan kuesioner, perlu dengan observasi 

lapangan dan wawancara langsung ke responden sehingga 

hasil analisis yang diperoleh menjadi komprehensif dengan 

mengetahui niat pembelian produk Nike di Ciputra World 

Surabaya. 

2. Penelitian yang akan datang sebaiknya memperbanyak 

variabel-variabel lainnya yang mempengaruhi sikap 

konsumen dan niat pembelian pada produk Nike di Ciputra 

World Surabaya, sehingga nantinya dapat membantu pihak 

manajemen pemasaran dan sumber daya manusia di Outlet 

Nike di Ciputra World Surabaya untuk lebih meningkatkan 

penjualan produk. 
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