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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1.  Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Credit card berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Dari 

hasil ini dapat diartikan bahwa semakin tinggi tingkat penggunaan 

credit card maka pembelian impulsif konsumen di SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya akan meningkat. Hipotesis pertama 

terbukti. 

2. Discount  berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Dari 

hasil ini dapat diartikan bahwa semakin menarik discount yang 

ditawarkan maka pembelian impulsif konsumen di SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya akan meningkat. Hipotesis kedua 

terbukti. 

3. Free product  berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. 

Dari hasil ini dapat diartikan bahwa semakin menarik penawaran 

free product maka pembelian impulsif konsumen di SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya akan meningkat. Hipotesis ketiga 

terbukti. 

4. Window display berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. 

Dari hasil ini dapat diartikan bahwa semakin menarik window 

display  maka pembelian impulsif konsumen di SOGO Tunjungan 

Plaza Surabaya akan meningkat. Hipotesis keempat terbukti. 

5.2.  Saran 

 Berdasarkan simpulan dari hasil penelitian, maka saran yang 

diajukan adalah sebagai berikut: 
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1. Berdasarkan hasil penelitian ini, maka saran untuk SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya yaitu lebih menginformasikan kepada 

konsumen tentang adanya  promo free product jika berbelanja di 

SOGO Tunjungan Plaza Surabaya dan juga bisa melakukan variasi 

untuk produk-produk gratis yang akan ditawarkan agar konsumen 

termotivasi melakukan pembelian yang bersifat impulsif. 

2. Berdasarkan hasil penelitian ini, maka saran untuk SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya yaitu terus meningkatkan hubungan 

kerjasama dengan lembaga resmi yang mengeluarkan credit card 

untuk memberikan promo yang lebih menguntungkan sehingga 

konsumen lebih sering  menggunakan credit card saat berbelanja. 

3. Berdasarkan hasil penelitian ini, maka saran untuk SOGO 

Tunjungan Plaza Surabaya yaitu memeriksa kembali barang yang 

didiskon tersebut apakah layak atau tidak untuk dijual karena 

walaupun perusahaan menawarkan diskon besar-besaran namun 

barang yang didiskon ternyata cacat atau rusak maka niat 

konsumen untuk membeli  khususnya pembelian yang bersifat 

tidak terencana bisa batal karena kecewa dengan barang cacat 

tersebut. 

4. Berdasarkan simpulan dari hasil penelitian ini, maka saran untuk 

pihak SOGO Tunjungan Plaza Surabaya yaitu terus meningkatkan 

tampilan window display dengan menambah mannequin untuk 

pajangan dan dekorasi yang menarik, selain itu  selalu mengubah 

window display setidaknya 2 kali dalam sebulan agar konsumen 

tidak merasa bosan dan tertarik untuk masuk kedalam toko dan 

melakukan pembelian. 
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