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BAB 5 

SIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan  

Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan, simpulan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Price (PR) berpengaruh positif dan signifikan terhadap perceived value 

(PV) sehingga disimpulkan bahwa apabila harga produk private brand 

Nevada Matahari Department Store yang dipersepsikan oleh konsumen 

baik, maka nilai yang dirasakan oleh konsumen tinggi. Dengan 

demikian hipotesis pertama dari penelitian ini yang menyatakan price 

berpengaruh positif terhadap perceived value pada private brand 

Nevada Matahari Department Store di Surabaya, diterima. 

2. Store image (SI) berpengaruh positif dan signifikan terhadap perceived 

value (PV) sehingga disimpulkan bahwa apabila citra dari Matahari 

Department Store yang dimiliki baik, maka nilai yang dirasakan oleh 

konsumen tinggi. Dengan demikian hipotesis kedua dari penelitian ini 

yang menyatakan store image berpengaruh positif terhadap perceived 

value pada private brand Nevada Matahari Department Store di 

Surabaya, diterima. 

3. Confidence (CF) berpengaruh positif dan signifikan terhadap perceived 

value (PV) sehingga disimpulkan bahwa apabila keyakinan terhadap 

produk private brand Nevada Matahari Department Store baik, maka 

nilai yang dirasakan oleh konsumen tinggi. Dengan demikian hipotesis 

ketiga dari penelitian ini yang menyatakan confidence berpengaruh 

positif terhadap perceived value pada private brand Nevada Matahari 

Department Store di Surabaya, diterima. 

4. Perceived value (PV) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalty (LT) sehingga disimpulkan bahwa apabila nilai yang dirasakan 

oleh konsumen terhadap produk private brand Nevada Matahari 
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Department Store baik, maka loyalitas konsumen tinggi. Dengan 

demikian hipotesis keempat dari penelitian ini yang menyatakan 

perceived value berpengaruh positif terhadap loyalty pada private 

brand Nevada Matahari Department Store di Surabaya, diterima. 

5. Price (PR) berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalty (LT) 

melalui perceived value (PV) sehingga disimpulkan bahwa apabila 

harga produk private brand Nevada Matahari Department Store yang 

dipersepsikan oleh konsumen baik, maka loyalitas konsumen tinggi 

dengan menetapkan nilai yang dirasakan dari konsumen. Dengan 

demikian hipotesis kelima dari penelitian ini yang menyatakan price 

berpengaruh positif terhadap loyalty melalui perceived value pada 

private brand Nevada Matahari Department Store di Surabaya, 

diterima. 

6. Store image (SI) berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalty 

(LT) melalui perceived value (PV) sehingga disimpulkan bahwa 

disimpulkan bahwa apabila citra dari Matahari Department Store yang 

dimiliki baik, maka loyalitas konsumen tinggi dengan menetapkan nilai 

yang dirasakan dari konsumen. Dengan demikian hipotesis keenam dari 

penelitian ini yang menyatakan store image berpengaruh positif 

terhadap loyalty melalui perceived value pada private brand Nevada 

Matahari Department Store di Surabaya, diterima.  

7. Confidence (CF) berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalty 

(LT) melalui perceived value (PV) sehingga disimpulkan bahwa 

disimpulkan apabila keyakinan terhadap produk private brand Nevada 

Matahari Department Store baik, maka loyalitas konsumen tinggi 

dengan menetapkan nilai yang dirasakan dari konsumen. Dengan 

demikian hipotesis ketujuh dari penelitian ini yang menyatakan 

confidence berpengaruh positif terhadap loyalty melalui perceived 

value pada private brand Nevada Matahari Department Store di 

Surabaya, diterima. 
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5.2. Keterbatasan  

Berikut adalah beberapa keterbatasan dalam penelitian ini yang dapat 

mempengaruhi kondisi dari penelitian yang dilakukan:  

1. Penelitian ini hanya diperoleh dari responden yang berdomisili 

Surabaya, sehingga hasil penelitian ini mungkin tidak valid bila di 

terapkan di kota lain. 

2. Dalam penelitian ini, masih terdapat jawaban dari responden yang 

kurang konsisten yang dikarenakan kurangnya ketelitian dari responden 

dalam menanggapi pertanyaan dan penyataan kuesioner menurut dari 

pengamatan peneliti.  

3. Penelitian ini menggunakan kuesioner online sehingga peneliti tidak 

dapat memantau langsung dan tidak tahu siapa saja yang mengisi 

kuesioner. 

 

5.3. Saran  

Berdasarkan kesimpulan serta keterbatasan yang ada, maka saran yang dapat 

diajukan pada penelitian ini meliputi saran teoritis dan saran praktis antara lain:  

5.3.1. Saran Akademis  

Saran untuk penelitian selanjutnya yang yang akan menggunakan variabel yang 

sama dengan penelitian ini sebaiknya yakni, peneliti dapat mempertimbangkan 

variabel-variabel yang berkaitan dengan loyalitas konsumen dan melakukan 

penelitian mengenai hubungan secara langsung antara price, perceived value, 

confidence, dan perceived value,  dengan loyalty.  

 

5.3.2. Saran Praktis  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka dapat diberikan beberapa 

rekomendasi mengenai saran-saran yang dapat menjadi bahan pertimbangan bagi 

pihak Matahari Department Store, sebagai berikut:  

1. Saran yang dianjurkan bagi pihak Matahari Department Store untuk 

meningkatkan perceived price konsumen adalah dengan cara memantau 

dan memperhatikan harga dari produk merek pesaing yang menjual 
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barang dan kualitas serupa serta menawarkan dengan harga yang sedikit 

lebih murah dari produk merek pesaing.  

2. Saran yang dianjurkan bagi pihak Matahari Department Store untuk 

meningkatkan store image adalah memberikan pelayanan yang 

dibutuhkan oleh pelanggan seperti mengganti cara manual karyawan 

saat manayakan ketersediaan barang yang diinginkan (mengecek di 

gudang penyimpanan) dengan cara memanfaatkan teknologi komputer. 

3. Saran yang dianjurkan bagi pihak Matahari Department Store untuk 

meningkatkan confidence pelanggan adalah menayangkan iklan yang 

didalamnya membahas mengenai informasi dasar produk yang dijual 

agar tingkat pengetahuan konsumen mengenai private brand Nevada 

Matahari Department Store tinggi. 

4. Saran yang dianjurkan bagi pihak Matahari Department Store untuk 

meningkatkan perceived value pelanggan adalah dengan meningkatkan 

kualitas produk dan menawarkan desain yang lebih menarik lagi sesuai 

perkembangan fesyen sehingga konsumen merasa bahwa produk private 

brand Nevada Matahari Department Store layak untuk dibeli. 

5. Saran yang dianjurkan bagi pihak Matahari Department Store untuk 

meningkatkan loyalty pelanggan adalah dengan cara meningkatkan 

pelayanan dan tanggap saat berinteraksi langsung dengan pelanggan 

sehingga pelanggan merasa puas saat berbelanja di Matahari Department 

Store.  
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