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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dan pembahasan pada bab 

sebelumnya, maka simpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Customer Satisfaction berpengaruh positif terhadap price sensitivity 

pada toko Hartono, sehingga hipotesis diterima. Hal tersebut 

membuktikan bahwa, Customer Satisfaction dapat menurunkan price 

sensitivity pada Hartono. 

2. Economic Satisfaction berpengaruh positif terhadap price sensitivity 

pada toko Hartono, sehingga hipotesis diterima. Hal tersebut 

membuktikan bahwa, economic satisfaction dapat menurunkan price 

sensitivity pada Hartono. 

3. Social Satisfaction berpengaruh positif terhadap price sensitivity pada 

toko Hartono, sehingga hipotesis diterima. Hal tersebut membuktikan 

bahwa, social satisfaction dapat menurunkan price sensitivity pada 

Hartono. 

4. Price sensitivity berpengaruh positif terhadap repurchase intention pada 

toko Hartono, sehingga hipotesis diterima. Hal tersebut membuktikan 

bahwa, price sensitivity dapat meningkatkan repurchase intention pada 

Hartono 

 

5.2. Saran 

5.2.1. Saran Akademis 

Diharapkan dapat menambah referensi bagi yang akan mengadakan 

penelitian lebih lanjut tentang pengaruh Customer Satisfaction,Economic 

Satisfaction, dan Social Satisfaction terhadap Price Sensitivity dan 
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Repurchase Intentionpada ritel yang lainnya. Selain itu, peneliti selanjutnya 

diharapkan dapat mengembangkan penelitiannya secara lebih luas dengan 

menambahkan variabel lain yang berkaitan dengan landasan teori dalam 

penelitian ini, yaituattitudedan subjective norm. 

 

5.2.2. Saran Praktis 

 Berdasarkan hasil penelitian ini, maka beberapa saran dapat 

disampaikan kepada manajemen toko Hartono, yaitu: 

1. Pada variabel customer satisfaction, diharapkan toko Hartono dapat 

mengadakan gathering dan pelatihan agar lebih memahami karakter 

konsumen dan cara untuk melayani. 

2. Pada variabel economic satisfaction, Hartono dapat menambah variasi 

peralatan yang dijual agar konsumen memiliki banyak pilihan produk. 

3. Pada variabel social satisfaction, toko Hartono harus lebih cepat saat 

merespon keluhan ataupun saran dari konsumen. 

4. Pada variabel price sensitivity, hargap roduk yang dijual Hartono 

sebaiknya disesuaikan dengan harga pasar produk elektronik. 

5. Pada variabel repurchase intention, pihak Hartono dapat membuat 

promosi melalui berbagai media elektronik, sms, baliho ataupun poster 

agar konsumen tertarik untuk membeli dan melakukan pembelian 

kembali di Hartono. 
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