5.1

BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Berdasarkan hasil penngujian hipotesis dan pembahasan pada

bab sebelumnya , maka simpulan dari penelitian ini adalah sebagai
berikut:

1.

Store Enviroment berpengaruh signifikan terhadap Urge to
Purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya, sehigga hipotesis
pertama diterima. Hal ini membuktikan bahwa, Store
Enviroment dapat meningkatkan Urge to Purchase di Zara
Tunjungan Plaza Surabaya.

Shopping Enjoyment Tendency berpengaruh signifikan
terhadap Urge to Purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya,
sehingga hipotesis kedua diterima. Hal ini membuktikan
bahwa, Shopping Enjoyment Tendency dapat meningkatkan
Urge to Purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya.

Impulse Buying Tendency berpengaruh signifikan terhadap
Urge to Purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya, sehingga
hipotesis ketiga diterima. Hal ini membuktikan bahwa,
Impulse Buying Tendency dapat meningkatkan Urge to
Purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya.

Urge to Purchase berpengaruh signifikan terhadap Impulse

Buying di Zara Tunjungan Plaza Surabaya, sehingga
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hipotesis keempat diterima. Hal ini membuktikan bahwa, Urge
to Purchase dapat meningkatkan Impulse Buying di Zara
Tunjungan Plaza Surabaya.

Pengaruh Store Enviroment terhadap Urge to Purchase
melalui Impulse Buying. Hal ini menjelaskan bahwa tidak ada
hubungan secara tidak langsung antara Store Enviroment
terhadap Urge to Purchase melalui Impulse Buying. Temuan
tersebut menjelaskan bahwa variabel Urge to Purchase tidak
memperkuat pengaruh Store Enviroment terhadap Impulse
Buying.

Pengaruh Shopping Enjoyment Tendency terhadap Urge to
Purchase melalui Impulse Buying. Hal ini menjelaskan bahwa
tidak ada hubungan secara tidak langsung antara Shopping
Enjoyment Tendency terhadap Urge to Purchase melalui
Impulse Buying. Temuan tersebut menjelaskan bahwa variabel
Urge to Purchase tidak memperkuat pengaruh Shopping
Enjoyment Tendency terhadap Impulse Buying.

Pengaruh Impulse Buying Tendency terhadap Urge to
Purchase melalui Impulse Buying. Hal ini menjelaskan bahwa
tidak ada hubungan secara tidak langsung antara Impulse
Buyingg Tendency terhadap Urge to Purchase melalui Impulse
Buying. Temuan tersebut menjelaskan bahwa variabel Urge to
Purchase tidak memperkuat pengaruh Impulse Buying

Tendency terhadap Impulse Buying.
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Saran
Saran Akademis
Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan diharapkan

memberi kontribusi pada pengembangan ilmu pengetahuan dalam

bidang ritel. Penelitian ini juga dapat dijadikan sebagai dasar

terhadap penelitian selanjutnya yaitu sebagai berikut:

1.

5.2.2

Diharapkan dapat menambah referensi bagi yang akan
mengadakan penelitian lebih dalam atau penelitian yang
kurang lebih hampir sama dengan penelitian ini, yaitu tentang
pengaruh store enviroment, shopping enjoyment tendency dan
impulse buying tendency terhadap impulse buying melalui urge
to purchase di Zara Tunjungan Plaza Surabaya pada objek
yang berbeda.

Peneliti pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat
mengembangkan penelitiannya secara lebih luas lagi tentunya
dengan cara menambahkan variabel lain yang dianggap ada
kaitannya dengan variabel-variabel dalam penelitian ini.

Saran Praktis

Pada persamaan regresi yang ada variabel yang memiliki
pengaruh atau mempunyai dominan yang paling kuat adalah
Store Enviroment, sehingga saran kepada pihak Zara
Tunjungan Plaza Surabaya untuk ditingkatkan lagi Store
Enviroment (Music, Lighting, Employee dan Layout) dengan
ditingkatkan lagi maka konsumen akan semakin senang

berbelanja dan juga konsumen akan merasa puas.
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Peneliti menyarankan kepada pihak manajemen Zara

Tunjungan Plaza Surabaya agar membuat suasana toko yang

nyaman sehingga konsumen senang untuk berlama-lama

berada di dalam Zara Tunjungan Plaza Surabaya.

Peneliti menyarankan kepada pihak manajemen Zara

Tunjungan Plaza Surabaya agar membuat display produk yang

menarik dan update pada trend saat ini sehingga hal tersebut

akan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian tidak

terencana di Zara Tunjungan Plaza Surabaya.

Pada variabel Store Enviroment nilai rata-rata jawaban

responden tertinggi antara lain sebagai berikut:

a. Music
Nilai rata-rata jawaban responden tertinggi terdapat pada
pernyataan “Musik yang diputar di Zara Tunjungan Plaza
Surabaya sangat menyenangkan” untuk itu saran kepada
pihak Zara Tunjungan Plaza Surabaya lebih di tingkatkan
lagi musik yang ada di Zara Tunjungan Plaza Surabaya
sehingga konsumen semakin merasa senang untuk berada
didalam toko dalam jangka waktu yang lama.

b. Lighting
Nilai rata-rata jawaban responden tertinggi terdapat pada
pernyataan “Beberapa produk di Zara Tunjungan Plaza
Surabaya menggunakan lampu sorot yang dapat
memperjelas produk™ untuk itu saran kepada pihak Zara

Tunjungan Plaza Surabaya agar pencahyaannya lebih
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ditingkatkan  lagi pada beberapa prduk yang
menggunakan cahaya tambahan agar konsumen semakin
betah berada di dalam toko untuk berbelanja.

c. Employee
Nilai rata-rata jawaban responden tertinggi terdapat pada
pernyataan “Karyawan Zara Tunjungan Plaza Surabaya
sangat siap membantu saya yang kesulitan dalam mencari
barang” untuk itu saran kepada pihak Zara Tunjungan
Plaza Surabaya agar lebih ditingkatkan lagi dalam melatih
karyawan untuk membantu konsumen yang berbelnja dan
kesulitan mencari barang.

d. Layout
Nilai rata-rata jawaban responden tertinggi terdapat pada
pernyataan “Penataan jarak antar rak yang unik di Zara
Tunjungan Plaza Surabaya membuat pengunjung tertarik
untuk berbelanja” untuk itu saran kepada pihak Zara
Tunjungan Plaza Surabaya agar ditingkatkan lagi
penataan jarak agar konsumen lebih leluasa dalam
mencari barang yang diinginkan.

Pada variabel Shopping Enjoyment Tendency nilai rata-rata

jawaban respoden tertinggi terdapat pada pernyataan “Saya

merasa berbelanja di Zara Tunjungan Plaza Surabaya

merupakan kegiatan yang menyenangkan” untuk itu saran

kepada pihak Zara Tunjungan Plaza Surabaya agar lebih

memperhatikan kebiasaan atau cara konsumen dalam
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berbelanja sehingga konsumen merasa senang dan nyaman
dalam berbelanja.

pada variabel Impulse Buying Tendency nilai rata-rata jawaban
responden tertinggi terdapat pada pernyataan “Saya sering kali
membeli barang di Zara Tunjungan Plaza Surabaya yang tidak
ada dalam daftar belanja” untuk itu saran kepada pihak Zara
Tunjungan Plaza Surabaya agar konsumen yang berada di
dalam toko melakukan pembelian yang tidak seharusnya di
rencanakan terlebih dahulu.

Pada variabel Urge to Purchase nilai rata-rata jawaban
responden tertinggi terdapat pada pernyataan “Saya memiliki
dorongan yang kuat untuk membeli barang di Zara Tunjungan
Plaza Surabaya yang tidak saya rencanakan” untuk itu saran
kepada pihak Zara Tunjungan Plaza Surabaya hendaknya
membuat konsumen yang berada di Zara Tunjungan Plaza
Surabaya melakukan pembelian tanpa rencana terlebih dahulu.
Pada variabel Impulse Buying nilai rata-rata jawaban
responden tertinggi terdapat pada pernyataan “Saya senang
ketika membeli barang secara spontan di Zara Tunjungan
Plaza Surabaya” untuk itu saran kepada pihak Zara Tunjungan
Plaza Surabaya agar membuat konsumen yang memasuki toko
semakin memiliki dorongan untuk membeli barang secara

spontan.
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