BAB 5
SIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN
5.1 Simpulan

Berdasarkan dari pembahasan yang dilakukan yang dilakukan di bab 4 maka

hasil simpulan penelitian ini sebagai berikut:

1. Varibel money savings (MS) berpengaruh secara positif dan signifikan
kepada attitude toward location based coupon sehingga kita bisa
mengambil kesimpulan bahwa semakin positif money savings maka sikap
terhadap kupon berbasis lokasi juga akan semakin meningkat pada
Matahari Department Store, karena kita dapat mendapatkan apa saja yang
diinginkan dengan harga yang bersedia untuk dibayarkan seiring dengan
meningkatnya tingkat belanja konsumen dari tahun ke tahun.

2. Variabel convenience (CV) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
attitude toward location based coupon sehingga kita bisa mengambil
kesimpulan bahwa semakin positif kenyamanan maka sikap terhadap
kupon berbasis lokasi juga akan semakin meningkat pada Matahari
Department Store, karena kita dapat melakukan pembelian dengan cara
yang mudah dan dapat membuat kita nyaman untuk melakukan pembelian
secara offline..

3. Variabel hedonic motivation (HD) berpengaruh positif dan juga signifikan
terhadap attitude toward location based coupon sehingga kita bisa
mengambil simpulan bahwa semakin positif hedonic motivation maka
sikap terhadap kupon berbasis lokasi juga akan semakin meningkat pada
Matahari Department Store, karena kita merasa kupon yang kita gunakan
dapat membuat hati kita menjadi senang dan produk yang dihasilkan juga
berkualitas tinggi.

4. Variabel attitude toward location based coupon (ALBC) memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap intention of using location
based coupon (IU) sehingga kita dapat mengambil kesimpulan bahwa
semakin positif sikap terhadap kupon berbasis lokasi maka niat untuk

menggunakan kupon berbasis lokasi juga akan semakin meningkat pada
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Matahari Department Store, karena menurut penelitian konsumen sangat
menyukai penggunaan kupon untuk pembelian barang.

5. Variabel money savings, convenience, dan hedonic motivation
berpengaruh positif terhadap intention of using location based coupon
secara tidak langsung sehingga kita dapat mengambil kesimpulan bahwa
semakin positif penghematan uang, kenyamanan, dan motivasi hedonis
maka niat untuk menggunakan kupon berbasis lokasi akan meningkat pada
Matahari Department Store, karena dengan menggunakan kupon, para
konsumen dapat menghemat pengeluaran dan meningkatkan kepuasan diri
karena membeli barang dengan harga yang murah.

5.2 Keterbatasan

Dalam penelitian yang telah dilakukan terdapat beberapa keterbatasan yang

dapat mempengaruhi hasil dari penelitian yang telah dilakukan:

1. Terdapat jawaban dari kuesioner yang kurang benar menurut peneliti.
Salah satunya seperti terdapat kalimat jika tidak maka tidak perlu
melanjutkan kuesioner tetapi para responden tetap mengisi sampai selesai.

2. Keterbatasan selanjutnya berasal dari kuesioner yang tidak disebar secara
offline dan membuat para konsumen bingung saat menjawab pertanyaan
dalam kuesioner sehingga terjadi keterbatasan dalam nomor satu.

3. Terdapat kelemahan yang berasal dari karakteristik responden yang
memuat informasi yang kurang terperinci pada pendapatan, pekerjaan,
usia, dan jenis kelamin

5.3 Saran

Berdasarkan pada simpulan dan keterbatasan yang ada maka saran yang

diberikan meliputi saran akademis dan saran praktis antara lain:

1. Saran Akademis
Hasil dari penelitian diharapkan dapat berguna bagi penelitian selanjutnya
serta seharusnya peneliti dapat mengembangkan variabel untuk
meningkatkan niat untuk menggunakan kupon berbasis lokasi seperti trust
dan control agar para konsumen mengetahui manfaat yang terdapat dalam
kupon agar pembelian barang lebih murah.
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2. Saran Praktis

Saran praktis ini dapat diberikan sebagai hasil dari penelitian sangat

direkomendasi bagi manajemen Matahari Department Store Surabaya agar

berguna sebagai bahan evaluasi khususnya dalam penggunaan kupon
berbasis lokasi agar dapat meningkatkan jumlah pembelian barang oleh
konsumen.

A. Saran yang pertama diberikan untuk manajemen Matahari Department
Store agar dapat memperhatikan jumlah angka dalam kupon yang
diberikan ke konsumen agar kupon dapat melakukan penghematan bagi
konsumen untuk membeli banyak barang serta manajemen harus selalu
memberikan penawaran yang bagus bagi para konsumen agar
konsumen dapat kembali berbelanja di toko tersebut.

B. Saran yang kedua dianjurkan untuk manajemen Matahari Department
Store untuk selalu memberikan rasa nyaman di toko untuk konsumen
agar para konsumen merasa semakin loyal untuk membeli kembali
barang-barang di toko tersebut, serta meningkatkan tingkat pelayanan
agar pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat lebih cepat lagi.

C.Saran yang ketiga sangat berguna untuk manajemen Matahari
Depatment Store untuk selalu menghadirkan kupon untuk konsumen
agar harga barang menjadi lebih murah karena diskon atau potongan
harga sehingga konsumen merasa sangat senang terhadap pelayanan

yang dilakukan oleh toko tersebut.
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