BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

Variabel task definition merupakan variabel yang paling
berpengaruh terhadap variabel sales promotion purchase tas
Charles & Keith di Surabaya. Hal ini menandakan bahwa sebagian
besar konsumen melakukan pembelian pada saat sales promotion
karena mereka menemukan desain tas yang diinginkan selain itu
merek yang terkenal juga mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian pada produk tas Charles & Keith , lain
daripada itu konsumen melakukan pembelian saat sales promotion
karena mengikuti gaya pembelian teman-temannya dan ada pula
konsumen yang membeli tas pada saat sales promotion karena
memiliki uang lebih diluar kebutuhan utama.

Variabel temporal perspective berpengaruh terhadap variabel sales
promotion purchase tas Charles & Keith di Surabaya. Hal ini
menandakan bahwa setiap konsumen memiliki pendapat yang
berbeda mengenai kapan harus berbelanja pada saat adanya sales
promotion. Beberapa konsumen memilih untuk berbelanja saat hari
pertama sales promotion, konsumen lain lebih memilih untuk
berbelanja di hari terakhir sales promotion, sedangkan konsumen
lainnya memanfaatkan kesempatan berlibur ke Singapura untuk

membeli produk tas yang sedang diskon di outlet Charles & Keith
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dengan tawaran harga yang diperoleh di Singapura lebih murah
dibandingkan di Indonesia.

Variabel physical surrounding berpengaruh terhadap variabel sales
promotion purchase tas Charles & Keith di Surabaya. Hal ini
menandakan adanya kesan eksklusifitas saat konsumen memasuki
outlet Charles & Keith dan pengaruh lingkungan fisik yang
berhubungan dengan tampilan layout yang menarik dapat
mempengaruhi konsumen untuk masuk dan berbelanja di dalam
toko. Selain itu faktor lain seperti pencahayaan yang jelas dan
akses dalam toko yang luas juga mempengaruhi kenyamanan
konsumen sehingga konsumen akan lebih banyak menghabiskan
waktu untuk berbelanja Karena merasa nyaman dengan lingkungan
fisik toko.

Variabel social surrounding tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap variabel sales promotion purchase tas Charles
& Keith di Surabaya. Hal ini menandakan bahwa berbelanja
bersama teman, keluarga, dan informasi dari tenaga penjualan
tidak mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli tas saat
sales promotion terjadi. Ini terjadi karena ada kemungkinan besar
pada saat kegiatan promosi penjualan berlangsung setiap individu
akan sibuk dengan dirinya sendiri untuk mendapatkan produk yang

diinginkan.
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5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan dan kesimpulan yang

siperoleh, dapat dikembangkan beberapa saran untuk pihat-pihak yang

berkepentingan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1.

Charles & Keith sebaiknya memperhatikan dengan saksama
faktor-faktor apa saja yang sangat berpanguh terhadap keputusan
pembelian konsumen pada saat kegiatan promosi berlangsung
sehingga Charles & Keith bisa menerapkan strategi promosi yang
tepat yang berujung pada antusiasme konsumen untuk melakukan
kegiatan berbelanja di outlet Charles & Keith.

Charles & Keith sebaiknya pandai membaca peluang pada saat
melakukan sales promotion sehingga kegiatan promosi tersebut
akan mendapatan respon positif dari para pelanggan. Jika
kebanyakkan konsumen lebih menyukai berbelanja dihari pertama
diskon sebaiknya Charles & Keith menyediakan produk dengan
lebih banyak variasinya dan jika konsumen lebih menyukai
berbelanja di hari terakhir diskon maka sebaiknya Charles & Keith
memberikan tawaran-tawaran yang lebih menarik sehingga
konsumen tertarik untuk membeli dan tidak ada produk yang tidak
laku terjual.

Charles & Keith tidak boleh mengabaikan pilihan desain dan
model yang menarik karena desain adalah bagian dari variabel task
definition (tujuan pembelian) yang memiliki pengaruh paling besar
dalam penelitian ini sehingga sangat penting memperhatikan
desain yang ditawarkan pada saat kegiatan promosi berlangsung
karena produk tas yang menarik tentunya akan menarik perhatian

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.
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Charles & Keith sebaiknya selalu memonitoring bagaimana akses
di dalam toko selain itu pencahayaan yang ada didalam toko juga
harus diperhatikan agar konsumen merasa nyaman untuk
berbelanja dan selalu menampilkan display barang yang dapat

menarik perhatian konsumen.

5.3 Keterbatasan

Keterbatasan dalam penelitian ini:

1.

Penentuan jumlah sampel yang diambil pada setiap gerai di
masing-masing mall yang berbeda belum ditentukan dengan
jumlah yang proporsional.

Penggunaan indikator untuk kuesioner pada variabel temporal
perspective seharusnya tidak saling meniadakan sehingga tidak
terjadi bias atas jawaban yang diberikan responden terhadap
pertanyaan yang disajikan dalam kuesioner.

Penentuan ciri-ciri responden yang pernah berbelanja saat diskon
yang digunakan dalam penelitian ini belum dijabarkan dengan
detail mengenai periode diskon saat kapan (diskon akhir tahun atau

diskon bulanan).
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