BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah

dijabarkan pada bab 4, dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut:

1. Merchandising tidak berpengaruh signifikan terhadap
shopping enjoyment karena Variasi yang sangat banyak bahkan
dalam 1 kategori barang mungkin membuat pelanggan bingung
untuk memutuskan pembelian sehingga pelanggan menjadi
tidak nyaman (Logahan dan Putri, 2013). Strategi terkait
pengadaan barang untuk dijual didalam toko tidak dapat
mempengaruhi kenyamanan belanja pelanggan sehingga

hipotesis 1 ditolak.

2. Atmosfer toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap
shopping enjoyment sehingga penerapan atmosfer toko yang
baik seperti penataan cahaya, musik, dan wewangian didalam
area toko mampu mendukung terciptanya kenyamanan belanja

dalam diri pelanggan. Oleh karena itu, hipotesis 2 diterima.

3. Shopping enjoyment berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying. Jika mood pelanggan sudah terbentuk
dengan baik, maka pelanggan akan dapat menikmati kegiatan

berbelanja yang dilakukannya dan akan meningkatkan peluang
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terjadinya impulse buying sehingga hipotesis 3 diterima.

4. Merchandising berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap impulse buying sehingga penerapan strategi
merchandising yang dilakukan pada sebuah toko ritel dalam
hal ini yang terjadi di Matahari Supermall Surabaya mampu
memberikan peluang dalam terciptanya pembelian impulsif
yang dilakukan oleh pelanggan. Dengan demikian, hipotesis 4

dapat diterima.

5. Atmosfer toko tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying karena atmosfer toko membutuhkan variabel mediasi
untuk dapat mempengaruhi impulse buying (Novianto, dkk,
2017). Pengaturan atmosfer toko seperti cahaya, warna, aroma,
ataupun elemen lain dalam atmosfer toko tidak mampu
memengaruhi peningkatan pembelian impulsif. Dengan

demikian, hipotesis 5 ditolak.

5.2. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah
dijabarkan pada bab 4, peneliti dapat membuat saran sebagai
berikut:
5.2.1. Saran Akademis

Terdapat suatu kekurangan dalam penelitian ini, yakni

gender responden yang diambil untuk menjalankan penelitian ini
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yang tidak dibatasi khusus wanita karena kaum wanita yang
sebenarnya lebih mampu memahami mengenai kegiatan belanja
dibanding kaum pria (Henrietta, 2012). Untuk itu, bagi peneliti
selanjutnya yang ingin membahas mengenai pembelian impulsif
dapat mengkhususkan pada responden wanita. Selain itu, jika
menginginkan  hasil yang lebih akurat, peneliti dapat

mengumpulkan data dengan cara melakukan observasi.

5.2.2. Saran Praktis

1. Strategi yang diterapkan terkait merchandising atau pengadaan
barang ini masih tetap dapat digunakan karena walaupun tidak
dapat menciptakan kenyamanan belanja pada pelanggan tetapi
strategi ini dapat memicu terjadinya pembelian impulsif
sehingga manajer Matahari Supermall disarankan dapat
menetapkan kebijakan terkait pengadaan barang yang akan
dijual dalam toko ritelnya agar dapat meningkatkan penjualan

tokonya.

2. Penerapan atmosfer toko didalam area penjualan toko ritel
dapat menciptakan suasana hati yang baik dalam diri
pelanggan yang mana akan mendukung terciptanya
kenyamanan belanja pada pelanggan sehingga hal ini dapat
menguntungkan untuk diterapkan di Matahari Supermall

karena pelanggan akan betah berada didalam toko dalam waktu
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yang lama dan bisa saja terjadi keputusan pembelian oleh

pelanggan.

Shopping enjoyment atau yang biasa dikenal sebagai
kenyamanan berbelanja dapat muncul dalam diri pelanggan
ketika ada sesuatu yang mampu mendukung terciptanya
suasana hati yang baik. Dalam hal ini, kenyamanan berbelanja
bisa saja menyebabkan terjadinya transaksi pembelian oleh
pelanggan sehingga pengelola Matahari Supermall harus
mampu menciptakan suatu kondisi yang memungkinan

terciptanya mood yang baik dalam diri pelanggan.
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