BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan dari hasil pembahasan, simpulan dalam penelitian

ini adalah sebagai berikut:

1.

Shopping Enjoyment Tendency (SET) memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Positive Affect (PA) sehingga dapat
ditarik simpulan bahwa semakin besar Shopping Enjoyment
Tendency atau kecenderungan kenikmatan belanja yang dimiliki
konsumen, maka semakin baik Positive Affect atau mood positif
yang dirasakan konsumen. Dengan demikian telah dibuktikan
bahwa hipotesis 1 yang menyatakan hubungan positif antara
Shopping Enjoyment Tendency terhadap Positive Affect dapat
diterima.

Positive Affect (PA) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Urge to Purchase (UTP) sehingga dapat ditarik
simpulan bahwa semakin besar Positive Affect atau mood positif
yang dirasakan konsumen, maka semakin besar pula muncul
dorongan untuk membeli atau Urge to Purchase yang dirasakan
konsumen. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa hipotesis 2
yang menyatakan hubungan positif antara Positive Affect
terhadap Urge to Purchase dapat diterima.

Urge to Purchase (UTP) memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying (IB) sehingga dapat ditarik
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simpulan bahwa semakin besar Urge to Purchase atau dorongan
untuk membeli suatu produk yang di rasakan konsumen, maka
akan semakin besar pula pembelian tak terencana atau Impulse
Buying yang diakukan konsumen. Dengan demikian telah
dibuktikan bahwa hipotesis 3 yang menyatakan hubungan positif
antara Urge to Purchase terhadap Impulse Buying dapat diterima.
Pre-shopping Preparation Tendency (PPT) memiliki pengaruh
negatif dan signifikan terhadap Impulse Buying (IB) sehingga
dapat ditarik simpulan bahwa semakin besar Pre-shopping
Perparation Tendency atau kecenderungan persiapan pra-
belanaja yang dimiliki konsumen, maka semakin kecil tingkat
Impulse Buying atau pembelian tak terencana yang dilakukan
konsumen. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa hipotesis 4
yang menyatakan hubungan negatif antara Pre-shopping
Preparation Tendency terhadap Impulse Buying dapat diterima.

Shopping Enjoyment Tendency (SET), Positive Affect (PA), Urge
to Purchase (UTP) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Impulse Buying (IB). Dapat disimpulkan shopping
enjoyment tendency memegang peranan Yyang besar bagi
konsumen untuk melakukan impulse buying, dengan adanya
perasaan senang saat proses berbelanja maka akan timbul mood
positif yang membuat konsumen memiliki keinginan untuk
menghargai dirinya sendiri, sehingga urge to purchase akan
semakin kuat dan kemudian akan terjadi impulse buying. Pre-

shopping Preparation Tendency (PPT) berpengaruh negatif
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terhadap impulse buying, dengan persiapan pra-belanja yang
dilakukan oleh konsumen seperti; membuat daftar belanja,
melihat promosi toko, dll. Maka tingkat impulse buying yang ada
pada toko akan berkurang.

5.2 Saran

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas,

maka dapat diajukan saran sebagai berikut:
5.2.1 Saran Akademis

1.

Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk menambah
faktor lain yang mempengaruhi Impulse Buying seperti
personal selling, dan customer personality.

Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk menambah
hipotesis yang meneliti hubungan langsung antara shopping
enjoyment tendency dengan impulse buying.

Penelitian dimasa yang akan datang disarankan untuk
menggolongkan responden berdasarkan jenjang usia dan jenis
kelamin yang lebih rinci. Dengan penggolongan jenjang usia
yang lebih terperinci, peneliti dapat mengetahui perbedaan
perilaku dari responden dengan jenjang usia dan jenis keamin

yang berbeda.

5.2.2 Saran Praktis

1.

Secara garis besar dapat disimpulkan bahwa, Shopping

Enjoyment Tendency atau kecenderungan kenikmatan belanja
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yang dimiliki konsumen Transmart Rungkut Surabaya dapat
meningkatkan Positive Affect berupa mood yang baik pada
konsumen Transmart Rungkut Surabaya. Dengan adanya
positive affect yang di rasakan maka konsumen akan memiliki
dorongan kuat untuk membeli produk yang ada dalam
Transmart Rungkut Surabaya, sehingga tingkat pembelian tak
terencana atau pembelian impulsif dalam toko akan meningkat.
Untuk meningkatkan faktor-faktor tersebut pihak Transmart
Rungkut Surabaya disarankan untuk lebih memperhatikan hal-
hal yang menyangkut dengan keadaan atau stimulus di dalam
toko ritel, seperti; kebersihan toko, kerapihan penataan produk
dalam rak, keanekaragaman produk, pencahayaan, musik,
aroma, dll.

Untuk pre-shopping preparation tendency yang merupakan
kecenderungan persiapan pra-belanja yang dimiliki oleh
konsumen akan berdampak pada berkurangnya tingkat impulse
buying tetapi tidak menutup kemungkinan bahwa konsumen
tetap akan melakukan pembelian impulsif di dalam toko ritel
Transmart Rungkut Surabaya. Maka dari itu pihak Transmart
Rungkut Surabaya disarankan untuk memperhatikan faktor-
faktor lain yang dapat meningkatkan impulse buying, seperti:
peningkatkan keanekaragaman produk, penataan produk yang

baik dan rapih, personal selling, dll.
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