5.1

BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian analisis dan pembahasan yang telah

dijelaskan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut :
1.

Shopping lifestyle tidak berpengaruh terhadap impulse buying
konsumen pada Planet One surabaya. Artinya hipotesis 1 tidak
dapat dibuktikan kebenarannya. Hal ini disebabkan karena ada
anggapan atau pendapat pribadi dari konsumen bahwa Planet One
surabaya tidak memiliki kualitas merek produk yang terbaik.
Fashion involvement mempunyai pengaruh yang positif terhadap
impulse buying konsumen di Planet One surabaya. Artinya
hipotesis 2 dapat dibuktikan kebenarannya, hal ini menunjukan
bahwa semakain tinggi tingkat keterlibatan konsumen terhadap
mode, akan membuat konsumen semakin sering melakukan
tindakan impulse buying pada produk-prouk fashion.

Pre-decision stage tidak memiliki pengaruh terhadap perilaku
impulse buying di Planet One surabaya. Artinya hipotesis 3 tidak
dapat dibuktikan kebenarannya, hal ini disebabkan karena
konsumen tidak mendapatkan pengenalan masalah (produk apa
yang akan dibeli) dan informasi yang lengkap dari Planet One
surabaya, sehingga tidak terbentuknya keputusan dari konsumen
untuk melakukan pembelian pada produk-produk Planet One

surabaya.
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Post-decision stage mempunyai pengaruh positif terhadap impulse
buying di Planet One surabaya. Artinya hipotesis 4 dapat
dibuktikan kebenarannya. Hal ini menunjukan bahwa berdasarkan
pengalaman berbelanja konsumen pada prouk Planet One
surabaya, setelah dievaluasi konsumen merasa puas atas pembelian
produk-produk di gerai ritel Planet One surabaya, jika kebutuhan
konsumen terpenuhi maka dengan sendirinya konsumen akan

melakukan pembelian ulang produk dalam jangka yang panjang.

Saran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, maka beberapa saran yang dapat

diberikan adalah sebagai berikut :

1.

Berdasarkan hasil penelitian maka untuk menimbulkan daya tarik
beli konsumen sehingga konsumen semakin terlibat dalam
aktivitas penelitian maka diharapkan pihak Planet One Surabaya
harus berupaya untuk menjaga citra atau nama baik toko tetap baik
dalam pandangan konsumen, sehingga melalui hal tersebut Planet
One surabaya dapat menjadi sebuah toko yang menjadi pilihan
utama bagi konsumen dalam berbelanja guna memenuhi kebutuhan
fashion.

Untuk meningkatkan impulse buying maka diharapkan pihak
Planet One surabaya lebih bervariasi dalam memberikan program
promosi kepada konsumen, selain itu diharapkan pihak manajemen
Planet One surabaya melakukan upaya pendekatan yang maksimal
kepada responden baik secara internal maupun eksternal. Secara
internal dapat diwujudkan dengan memotivasi setiap karyawan
yang ada untuk dapat melayani konsumen dengan sepenuh hati.

Secara eksternal dapat dilakukan melalui cara seperti menjadi salah
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satu sponsor pada event-event kemasyarakatan yang berguna bagi
kelangsungan hidup orang banyak sehingga masyarakat akan
semakin mengenal nama Planet One dengan lebih baik.

Untuk meningkatkan impulse buying maka diharapkan pihak
Planet One surabaya, sering melakukan pemberitahuan informasi
kepada konsumen akan produk-produk yang ada, informasi yang
diberikan dapat melalui iklan di TV, katalog, website, radio dan
surat kabar. Sehingga dapat terciptanya pengetahuan dari
konsumen akan produk yang ada pada gerai ritel Planet One,
dengan mendapatkan informasi yang jelas konsumen tidak akan
ragu-ragu untuk melakukan pembelian pada Planet One surabaya.
Penulis menyadari bahwa penelitian ini tidak lepas dari beberapa
keterbatasan dan kekurangan. Keterbatasan dalam penelitian ini
terletak pada alat ukur variabel penelitian yang menggunkan
kuisoner, dimana tanggapan dari responden hanya tergantung pada
setiap item pernyataan yang tercantum pada kuisoner sehingga
kemungkinan yang terjadi perubahan perbedaan tanggapan sangat
dimungkinkan. Selain itu, penelitian ini terbatas pada sampel
penelitian yang tidak beragam hanya meneliti mahasiswa dan
mahasiswi. Oleh karena itu, penulis memberikan saran agar
metode wawancara untuk pengumpulan data dapat dilakukan
dengan cara yang lain tidak hanya dengan penyebaran kuesioner
namun juga dengan metode wawancara langsung dengan
responden, sehingga tingkat perbedaan tanggapan dapat
diminimalisasi dan menambah sampel penelitian, misalnya ibu

rumah tangga juga dilibatkan dalam penilitian yang akan datang.
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