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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

1) Hipotesis 1 yang menyatakan bahwa shopping lifestyle 

berpengaruh terhadap impulse buying konsumen untuk berbelanja 

di SOGO Department Store di Surabaya diterima, selain itu juga 

nilai koefisien korelasi (R) bertanda positif sama dengan nilai dari 

koefisien regresi untuk shopping lifestyle (b1) yang juga bertanda 

positif. Sehingga dapat dikatakan bahwa shopping lifestyle akan 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse buying 

konsumen untuk berbelanja di SOGO Department Store di 

Surabaya. 

2) Hipotesis 2 yang menyatakan bahwa fashion involvement 

berpengaruh terhadap impulse buying konsumen untuk berbelanja 

di SOGO Department Store di Surabaya diterima, selain itu juga 

nilai koefisien korelasi (R) bertanda positif sama dengan nilai dari 

koefisien regresi untuk fashion involvement (b2) yang juga 

bertanda positif. Sehingga dapat dikatakan bahwa fashion 

involvement akan berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap impulse buying konsumen untuk berbelanja di SOGO 

Department Store di Surabaya. 

3) Hipotesis 3 yang menyatakan bahwa pre decision stage 

berpengaruh terhadap impulse buying konsumen untuk berbelanja 

di SOGO Department Store di Surabaya diterima, selain itu juga 

nilai koefisien korelasi (R) bertanda positif sama dengan nilai dari 
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koefisien regresi untuk pre decision stage (b1) yang juga bertanda 

positif. Sehingga dapat dikatakan bahwa pre decision stage akan 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse buying 

konsumen untuk berbelanja di SOGO Department Store di 

Surabaya. 

4) Hipotesis 4 yang menyatakan bahwa post decision stage 

berpengaruh terhadap impulse buying konsumen untuk berbelanja 

di SOGO Department Store di Surabaya ditolak, selain itu juga 

nilai koefisien korelasi (R) bertanda positif sama dengan nilai dari 

koefisien regresi untuk post decision stage (b1) yang juga bertanda 

positif. Sehingga dapat dikatakan bahwa post decision stage akan 

berpengaruh secara positif tetapi tidak signifikan terhadap impulse 

buying konsumen untuk berbelanja di SOGO Department Store di 

Surabaya. 

5) Hipotesis 5 yang menyatakan bahwa shopping lifestyle, fashion 

involvement, pre decision stage, dan post decision stage secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap impulse buying konsumen 

untuk berbelanja di SOGO Department Store di Surabaya diterima. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa shopping lifestyle, fashion 

involvement, pre decision stage, dan post decision stage secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap impulse buying konsumen 

untuk berbelanja di SOGO Department Store di Surabaya. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka saran yang dapat 

diberikan adalah sebagai berikut: 

a. Bagi pihak manajemen SOGO Department Store. 

Untuk dapat meningkatkan pembelian impulsive di SOGO 

Department Store, maka hendaknya manajemen SOGO Department 
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Store lebih memperhatikan shopping lifestyle, fashion involvement, 

pre decision stage, dan post decision stage dari konsumen sehingga 

dapat meningkatkan impulse buying konsumen untuk berbelanja di 

SOGO Department Store, peningkatan ini dapat dilakukan dengan 

berbagai cara, antara lain adalah dengan memperhatikan trend gaya 

hidup yang ada saat ini, meningkatkan pengetahuan konsumen atas 

pakaian, menciptakan emosi positif baik sesudah maupun sebelum 

pembelian produk, dan lain sebagainya.  

b. Bagi para akademisi dan pembaca untuk memperluas penelitian 

dengan mempertimbangkan daerah penelitian di tempat usaha atau 

perusahaan lain sehingga dihasilkan suatu informasi mengenai 

hubungan antara shopping lifestyle, fashion involvement, pre 

decision stage, dan post decision stage terhadap impulse buying  

konsumen untuk berbelanja di SOGO Department Store. 
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