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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, 

maka dapat diambil simpulan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Perceived Service Quality berpengaruh positif terhadap 

Emotional Satisfaction. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 

pertama “Perceived Service Quality berpengaruh positif 

terhadap Emotional Satisfaction pada Optik Seis di Tunjungan 

Plaza Surabaya”, terbukti kebenarannya. 

2. Perceived Service Environment berpengaruh positif terhadap 

Emotional Satisfaction. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 

kedua “Perceived Service Enviornment berpengaruh positif 

terhadap Emotional Satisfaction pada Optik Seis di Tunjungan 

Plaza Surabaya”, terbukti kebenarannya. 

3. Emotional Satisfaction berpengaruh positif terhadap Product 

Perception. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis ketiga 

“Emotional Satisfaction berpengaruh positif terhadap Product 

Perception pada Optik Seis di Tunjungan Plaza Surabaya”, 

terbukti kebenarannya. 

4. Emotional Satisfaction berpengaruh positif terhadap Re-

purchase intentions. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 

keempat “Emotional Satisfaction  berpengaruh positif terhadap 
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Re-purchase intentions pada Optik Seis di Tunjungan Plaza 

Surabaya ”, terbukti kebenarannya. 

5. Product Perception berpengaruh positif terhadap Re-purchase 

Intentions . Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis kelima 

“Product perception berpengaruh positif terhadap Re-purchase 

intentions  pada Optik Seis di Tunjungan Plaza Surabaya”, 

terbukti kebenarannya. 

  

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas, 

maka dapat diajukan saran sebagai berikut: 

5.2.1 Saran Akademis 

1. Optik Seis Tunjungan Plaza Surabaya diharapkan mampu 

meningkatkan kualitas layanannya sesuai dengan permintaan 

konsumen seperti peralatan penunjang, product knowledge 

karyawan, pelayanan yang cepat, memberikan informasi yang 

jelas, dan memberikan perhatian bersifat personal. 

2.  Optik Seis Tunjungan Plaza Surabaya diharapkan mampu 

memperbaiki dan mempertahankan lingkungan fisik toko 

seperti pencahayaan, suhu ruangan, kenyamanan, pemajangan 

produk dan petunjuk dalam toko.  
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3. Optik Seis Tunjungan Plaza Surabaya diharapkan mampu 

mempertahankan kepuasan konsumen karena akan menjadi 

penentu apakah konsumen dapat bertahan atau beralih. 

4. Optik Seis Tunjungan Plaza Surabaya diharapkan mampu 

memberikan barang yang berkualitas, stok yang memadai, dan 

produk yang mengikuti tren sehingga konsumen mempunyai 

persepsi yang baik terhadap Optik Seis. 

5.2.2 Saran Praktis 

1. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk mampu 

menjabarkan variabel emosional satisfaction yang lebih luas. 

2. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk 

menggolongkan konsumen dari beberapa generasi supaya 

dapat mengetahui hasil yang lebih akurat pada setiap generasi. 
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