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BAB 5 

SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dengan menggunakan 

Structural Equation Modelling (SEM), maka dapat ditarik kesimpulan, sebagai 

berikut: 

1. Hipotesis 1 penelitian ini yang menyatakan bahwa Inertia berpengaruh 

signifikan terhadap Switching Barriers pada Pelanggan Digital Products Miniso 

di Surabaya, diterima. Hal ini membuktikan bahwa pengaruh Inertia dapat 

meningkatkan Switching Barriers pada pelanggan digital products Miniso di 

Surabaya. 

2. Hipotesis 2 penelitian ini yang menyatakan bahwa Switching Cost berpengaruh 

signifikan terhadap Switching Barriers pada Pelanggan Digital Products Miniso 

di Surabaya, diterima. Hal ini membuktikan bahwa pengaruh Switching Cost 

dapat meningkatkan Switching Barriers pada pelanggan digital products Miniso 

di Surabaya. 

3. Hipotesis 3 penelitian ini yang menyatakan bahwa Attractiveness of Alternatives 

berpengaruh signifikan terhadap Switching Barriers pada Pelanggan Digital 

Products Miniso di Surabaya, diterima. Hal ini membuktikan bahwa pengaruh 

Attractiveness of Alternatives dapat meningkatkan Switching Barriers pada 

pelanggan digital products Miniso di Surabaya. 

4. Hipotesis 4 penelitian ini yang menyatakan bahwa Switching Barriers 

berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty pada Pelanggan Digital 

Products Miniso di Surabaya, diterima. Hal ini membuktikan bahwa pengaruh 

Switching Barriers dapat meningkatkan Customer Loyalty pada pelanggan 

digital products Miniso di Surabaya. 

 

5.2 Keterbatasan 

Berdasarkan   hasil   penelitian  yang  dilakukan,  maka  dapat  disimpulkan  
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beberapa keterbatasan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Lokasi yang diteliti berada di Surabaya saja, sedangkan Miniso memiliki banyak 

cabang yang ada di luar Surabaya. Karakteristik responden tidak akan jauh 

berbeda karena penelitian ini mengambil sampel orang yang berdomisili di 

Surabaya saja. Jika penelitian ini juga mengambil sampel dari luar Surabaya, 

mungkin karakteristik responden akan memiliki banyak sekali perbedaan dan 

semakin menarik untuk diteliti lebih lanjut. 

2. Jumlah responden serta pertanyaan yang diajukan pada kuesioner dalam 

penelitian ini masih dianggap kurang karena keterbatasan waktu, biaya dan 

tenaga. Peneliti membutuhkan waktu, biaya dan tenaga yang lebih untuk mencari 

responden yang cocok karakteristiknya dengan objek penelitian serta 

pertanyaan-pertanyaan yang diajukan harus lebih banyak daripada sebelumnya. 

Keterbatasan tersebut membuat hasil dari penelitian ini menjadi tidak maksimal.    

 

5.3 Saran 

Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan, maka dapat diberikan 

beberapa saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan manajemen Miniso dan 

peneliti selanjutnya, sebagai berikut: 

 

1. Saran Praktis 

a. Saran bagi pengelola Inertia 

     Peningkatan Inertia pada toko ini dengan cara membuka outlet sendiri di luar 

Mall agar dapat menjangkau konsumen secara luas dan konsumen tidak 

merasa kerepotan untuk berbelanja di Miniso. Jalan raya yang banyak 

dilewati oleh orang-orang merupakan lokasi yang cocok untuk dibukanya 

outlet baru, sehingga orang-orang tidak perlu kerepotan untuk memasuki dan 

mencari Miniso di dalam Mall. 

b. Saran bagi pengelola Switching Cost 

     Peningkatan Switching Cost pada toko ini dengan memberikan harga yang 

lebih baik, memberikan pelayanan yang mengagumkan agar konsumen tidak 



75 
 

 
 

perlu mengeluarkan biaya, waktu dan tenaga untuk membandingkan toko lain 

dengan Miniso. 

c. Saran bagi pengelola Attractiveness of Alternatives 

     Peningkatan Attractiveness of Alternatives pada toko ini dengan memberikan 

daya tarik dan banyak pilihan produk yang dijual, mampu untuk 

mengeluarkan produk-produk yang dapat mengikuti tren fashion agar 

konsumen dapat terus update dalam hal fashion dan memberikan keuntungan 

lebih seperti cashback, promo, discount agar konsumen tetap setia dengan 

Miniso. 

d. Saran bagi pengelola Switching Barriers 

     Peningkatan Switching Barriers pada toko ini dengan cara meningkatkan 

citra yang baik dibenak konsumen agar status sosial konsumen dapat 

meningkat jika berbelanja di Miniso, dan memberikan kualitas produk yang 

sesuai dengan harga yang ditawarkan oleh Miniso. 

e. Saran bagi pengelola Customer Loyalty 

     Peningkatan Customer Loyalty pada toko ini dengan cara memberikan segala 

kebutuhan dan keinginan konsumen secara lengkap agar tidak beralih ke toko 

lain. Cara lain, Miniso dapat menawarkan membership kepada pelanggan, 

sehingga dapat memberikan informasi, ketika Miniso melakukan program 

promosi dan peluncuran digital products baru. 

 

2. Saran Akademis 

Bagi para peneliti selanjutnya yang akan meneliti pengaruh Switching 

Barriers terhadap Customer Loyalty, hendaknya dapat mempertimbangkan 

penambahan variabel eksogen lainnya, seperti: Focal Firm’s Marketing Innovation 

Initiatives (FFMII), Local Network Effects dan lain –lain. 
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