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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Penelitian yang telah dilakukan dengan judul “Pengaruh personal 

factors dan in-store factors terhadap impulse buying behavior melalui urge 

to buy impulsively pada The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya.” 

telah memberikan hasil pembahasan pada bab sebelumnya, maka simpulan 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Hipotesis 1 yang menyatakan personal factors berpengaruh positif 

terhadap urge to buy impulsively adalah diterima. Hal ini 

menunjukkan adanya pengaruh dari personal factors yang ada di 

dalam diri seseorang seperti money availability, economic 

wellbeing, family influence, time availability, dan credit-card use 

yang akan meningkatkan dorongan kepada masyarakat untuk 

melakukan pembelian tidak terencana pada The Body Shop 

Tunjungan Plaza di Surabaya. 

2. Hipotesis 2 yang menyatakan in-store factors berpengaruh positif 

terhadap urge to buy impulsively adalah diterima. Hal ini 

menunjukkan adanya pengaruh dari in-store factors karena adanya 

promosi penjualan berupa potongan harga, member card, buy 2 get 

1 free, serta promo di hari besar, lingkungan toko yang baik seperti 

display toko yang unik, aroma toko yang harum, pencahayaan 

yang sesuai, tata letak rak yang tepat, adanya AC, toko yang bersih 

dan rapi, karyawan toko yang ramah dan memberikan informasi 

produk dengan baik, serta adanya suara musik di dalam toko akan 
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meningkatkan dorongan kepada masyarakat untuk melakukan 

pembelian tidak terencana pada The Body Shop Tunjungan Plaza di 

Surabaya. 

3. Hipotesis 3 yang menyatakan personal factors berpengaruh positif 

terhadap impulse buying behavior adalah diterima. Hal ini 

menunjukkan adanya pengaruh dari personal factors yang ada di 

dalam diri seseorang seperti money availability, economic 

wellbeing, family influence, time availability, dan credit-card use 

yang akan menyebabkan masyarakat melakukan pembelian tidak 

terencana pada saat itu juga di toko The Body Shop Tunjungan 

Plaza Surabaya. 

4. Hipotesis 4 yang menyatakan in-store factors berpengaruh negatif 

terhadap impulse buying behavior adalah ditolak. Hal ini 

menunjukkan tidak adanya pengaruh dari in-store factors terhadap 

impulse buying behavior di toko The Body Shop Tunjungan Plaza 

Surabaya. 

5. Hipotesis 5 yang menyatakan urge to buy impulsively berpengaruh 

positif terhadap impulse buying behavior adalah diterima. Hal ini 

menunjukkan adanya pengaruh dari urge to buy impulsively pada 

saat konsumen melihat di sekitar toko, mereka akan lebih terdesak 

sehingga akan meningkatkan pembelian secara impulsif yang akan 

menyebabkan masyarakat melakukan pembelian tidak terencana 

pada saat itu juga di toko The Body Shop Tunjungan Plaza 

Surabaya. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan simpulan yang telah diberikan di atas, adanya saran 

penelitian yang dapat diberikan atas dasar hasil penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

5.2.1 Saran akademis 

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat mengubah objek 

penelitian dengan menitikberatkan pada banyaknya intensitas konsumen 

pada saat melakukan pembelian di toko. Selain itu, dalam penelitian di masa 

mendatang untuk menggunakan variabel-variabel lain yang dapat 

mempengaruhi impulse buying behavior seperti shopping enjoyment 

tendency, pre-shopping preparation tendency, impulse buying tendency agar 

dapat memperluas informasi yang diperoleh. Hal ini didukung dengan 

model psikologi lingkungan S-O-R (Stimulus-Organism-Responses) yang 

menjelaskan mekanisme elemen lingkungan yang mempengaruhi keadaan 

internal individu dan pada gilirannya akan mempengaruhi respon perilaku 

suatu individu. 

5.2.2. Saran praktis 

a. Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya hendaknya 

memperhatikan personal factors terutama pada komponen money 

availability yaitu selalu mengalokasikan uang untuk pembelian 

produk The Body Shop yang dinilai paling rendah oleh responden. 

Sebaiknya Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya 

memberikan sistem pembayaran non-tunai seperti kartu debit 

(ATM), kartu kredit, e-money agar dapat mempermudah 

konsumen dalam berbelanja  di The Body Shop Tunjungan Plaza di 

Surabaya. 
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b. Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya hendaknya 

memperhatikan urge to buy impulsively yaitu ingin membeli 

produk The Body Shop secara tiba-tiba yang dinilai paling rendah 

oleh responden. Sebaiknya Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza 

di Surabaya meneyediakan produk-produk yang dapat 

meningkatkan pembelian impulsif. 

c. Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya hendaknya 

memperhatikan impulse buying behavior yaitu membeli produk 

The Body Shop tanpa pikir panjang, tanpa memikirkan harga dan 

kegunaan produk yang dinilai paling rendah oleh responden. 

Sebaiknya Pihak The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya 

memperhatikan harga yang setara dengan kualitas produk agar 

konsumen tidak berpikir panjang dalam melakukan pembelian 

produk The Body Shop Tunjungan Plaza di Surabaya. 

5.3. Keterbatasan 

Penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu kriteria responden tidak 

sesuai dengan produk-produk yang ditawarkan oleh The Body Shop 

Tunjungan Plaza di Surabaya seperti responden yang berusia 17-25 tahun 

dengan status pekerjaan sebagai pelajar atau mahasiswa yang belum 

memiliki pengahasilan tetap. 
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