BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan Hasil analisis yang di dapatkan melalui pembahasan bab

sebelumnya maka penulis menarik kesimpulan bahwa terdapat pengaruh antara

Shopping Motivation dan Perceived Quality terhadap Repurchase Intention pada

Toko Baju Poison dapat dilihat melalui:

Terdapat nilai koefisien korelasi antara Shopping Motivation terhadap
Repurchase Intention sebesar 0.637 . nilai korelasi ini berada di antara 0,60-
0,799 sehingga hubungan antara variabel Shopping Motivation dan variabel
Repurchase Intention merujuk pada korelasi kuat.

Terdapat nilai koefisien korelasi antara Perceived Quality terhadap
Repurchase Intention sebesar 0.675 . nilai korelasi ini berada di antara 0,60-
0,0799 sehingga hubungan antara variabel Perceived Quality dan variabel
Repurchase Intention merujuk pada korelasi kuat.

Pada uji t Shopping Motivation diperoleh tp;e,n, sebesar 2.509 >1.975

dengan nilai signifikansi(sig.) sebesar 0.013 < 0.05 (Taraf signifikansi 5%).
Berdasarkan ketentuan tersebut maka HO ditolak dan H1 diterima. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan
antara Shopping Motivation terhadap Repurchase Intention Toko Baju
Poison

Pada uji t Perceived Quality diperoleh tj;;,,, Sebesar 4.555>1.975 dengan

nilai signifikansi(sig.) sebesar 0.000 <0.05 (Taraf signifikansi 5%).
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Berdasarkan ketentuan tersebut maka HO ditolak dan H1 diterima. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan
antara Perceived Quality terhadap Repurchase Intention Toko Baju Poison.
e Didapatkan juga melalui analisis determinasi nilai adjusted R Square
sebesar 0,470. Dapat diartikan bahwa variabel Shopping Motivation dan
Perceived Quality mampu menjelaskan Repurchase Intention di Toko baju
Poison sebesar 47% sedangkan sisanya sebesar 53% dijelaskan oleh

variabel lain yang tidak diteliti.

6.2 Saran
Berdasarkan hasil analisis yang sudah dipaparkan di bab sebelumnya maka
penulis menyimpulkan bahwa ada tanggapan positif dari para konsumen Poison,

beberapa hal yang dapat disarankan oleh penulis :

e Untuk tanggapan responden pada Shopping Motivation sudah
mendapatkan tangapan baik. Tetapi nilai terendah di dapatkan pada
indikator Merek Toko Baju Poison terkenal maka saya suka membeli
produknya. dan tanggapan setuju terdapat 57.8% sehingga 42.2%
menanggapi tidak setuju. Maka dengan demikian penulis menyarankan
agar PoisonVBS dapat memperkenalkan produknya lebih luas lagi
dengan cara melakukan promosi produk agar lebih di kenal luas oleh
orang banyak. Dapat juga menggunakan iklan di berbagai platform agar
produknya lebih di kenal luas.

e Untuk kualitas yang dirasakan konsumen atau Perceived Quality yang

di miliki PoisonVVBS sudah cukup baik. Tetapi masih ada yang perlu di



88

tingkatkan seperti hasil tanggapan responden paling rendah yaitu berada
di indikator Produk pakaian Toko Baju Poison tahan lama. Dengan
66.2% responden setuju dan 33.8% responden tidak setuju maka dengan
demikian penulis menyarankan agar menggunakan kain yang lebih baik
lagi jika ada, memeriksa apakah jahitan pada baju sudah baik sehingga
dapat digunakan untuk jangka waktu yang panjang.Kualitas sablon pun
harus diperhatikan agar lebih tahan lama lagi.

Untuk tingkat minat beli ulang produk Poison VBS sudah baik, untuk
lebih meningkatkan minat beli ulang penulis akan menyarankan untuk
membuka toko offline jika memungkinkan. Dikarenakan hasil dari
responden terkecil untuk Repurchase Itention berada pada indikator
saya berniat tetap berbelanja online dari pada berbelanja offline. Dengan
persentase 65.6% setuju dan 34.4% tidak setuju maka masih ada
konsumen yang tetap ingin berbelanja offline sehingga jika PoisonVBS
dapat membuka toko offline atau layanan secara offline maka dapat

meningkatkan Repurchase Itention.
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