BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Dari hasil pengujian hipotesis dan pembahasan, maka kesimpulan

yang dapat dijelaskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

2a.

Impulse buying intention berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying behavior. Penelitian ini menyatakan bahwa penyampaian
informasi dan display yang baik oleh Hypermart akan menumbuhkan
intention dari konsumen sehingga akan mendorong konsumen untuk
melakukan impulse buying behavior.

Impulse buying intention memediasi hubungan impulse buying
behavior dengan antasedennya, Vyaitu consumer excitement.
Penelitian ini menujukkan bahwa excitement merupakan perasaan
emosional positif dan faktor yang dapat meningkatkan intention

seseorang yang akan mendorong terjadinya impulse buying behavior.

2b.Impulse buying intention memediasi hubungan impulse buying

behavior dengan antasedennya, yaitu consumer esteem. Penelitian ini
menujukkan bahwa esteem merupakan motivasi psikologis seseorang
dan faktor yang dapat meningkatkan intention seseorang yang akan
mendorong terjadinya impulse buying behavior.

Consumer excitement berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying intention. Penelitian ini menunjukkan bahwa konsumen
Hypermart yang dijadikan sebagai responden merupakan konsumen
yang memiliki gairah tinggi dalam berbelanja yang mendorong
terjadinya impulse buying intention. Produk makanan dan minuman
yang ditawarkan oleh Hypermart merupakan produk yang dapat

memberikan excitement kepada konsumen sehingga dapat



menumbuhkan impulse buying intention pada konsumen Hypermart
Surabaya.

. Consumer excitement berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying behavior. Dalam penelitian ini consumer excitement tidak
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying
behavior dikarenakan perasaan excitement muncul ketika konsumen
membeli produk hedonik (rekreasional) yaitu produk makanan dan
minuman yang dijual di area kasir Hypermart dan konsumen ingin
mencari sesuatu yang berbeda untuk menghilangkan rasa bosan.

. Consumer esteem berpengaruh signifikan terhadap impulse buying
intention. Penelitian ini menjelaskan bahwa consumer esteem
memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse buying intention
karena rata-rata konsumen Hypermart merasa dihargai Ketika
membeli produk makanan dan minuman yang dijual disekitar kasir
Hypermart.

. Consumer esteem berpengaruh signifikan terhadap impulse buying
behavior. Penelitian ini menyatakan bahwa konsumen dapat percaya
bahwa membeli produk makanan dan minuman yang ditawarkan
oleh Hypermart akan mendapatkan rasa hormat mereka dari orang
lain dan meningkatkan rasa hormat diri sendiri dengan membuat
mereka merasa lebih kontemporer. Hal ini sesuai dengan penelitian
pada konsumen Hypermart bahwa consumer esteem memiliki
pengaruh signifikan terhadap impulse buying behavior karena saran
yang didasarkan pada sales promotion girl dan sales promotion boy
untuk setiap produk di Hypermart, sehingga dapat meningkatkan self

esteem dan menimbulkan impulse buying behavior.



5.2 Saran
5.2.1 Saran Akademis

Bagi peneliti selanjutnya, dapat melanjutkan penelitian ini dengan

menambahkan beberapa variabel lain yang cocok dengan tujuan penelitian

dan belum pernah diteliti sebelumnya.

5.2.2. Saran Praktis

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah ada,

saran-saran yang dapat diberikan oleh peneliti kepada Hypermart di

Surabaya adalah sebagai berikut:

1.

Hypermart dapat menambah item produk makanan dan minuman
agar diminati konsumen dari kalangan anak-anak hingga dewasa.
Hypermart Surabaya menambah jumlah hari promo makanan dan
minuman tersebut, tidak hanya pada saat weekend, namun dilakukan
setiap hari secara kontinyu.

Hypermart Surabaya hendaknya memberikan rak untuk display yang
lebih baik lagi, sehingga dapat meyakinkan konsumen bahwa produk
makanan dan minuman tersebut bersih dan higienis.

Hypermart Surabaya hendaknya membuat signage yang lebih besar
lagi agar terlihat lebih banyak konsumen yang melewati Hypermart
Surabaya.

Hypermart Surabaya hendaknya menempatkan seorang petugas
untuk menjaga produk makanan dan minuman di tempat tersebut
untuk menawarkan produknya kepada konsumen, serta menjaga

kebersihan agar selalu higienis.



5.3 Keterbatasan Penelitian

Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah pemberian
informasi pada responden dimungkinkan adanya bias dan tidak
menunjukkan kondisi responden yang sebenarnya karena tidak semua
responden memperoleh penjelasan mendetail dari peneliti mengenai butir
pertanyaan sehingga ada perbedaan kemampuan dalam mengisi kuesioner
yang ada. Selain itu, karena keterbatasan waktu dan dana yang dimiliki oleh
peneliti, maka untuk mengumpulkan responden sebanyak 130 orang

membutuhkan waktu yang cukup lama.
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