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BAB 5 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 100 sampel yaitu konsumen 

Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah un-

tuk mengetahui adanya pengaruh money availability, family influence, time 

availability, sales promotion, store environment, friendly employees, mood of 

customer dan POS terminal terhadap impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy 

Mall Surabaya. Kesimpulan berdasarkan hasil dari analisis dan pembahasan yang 

telah dipaparkan pada pembahasan maka didapat kesimpulan sebagai berikut:  

1. Money availability ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya money availability para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

2. Family influence ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya family influence para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

3. Time availability ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya time availability para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

4. Sales promotion ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya sales promotion para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

5. Store environment ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya store environment para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 
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6. Friendly employees ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya friendly employees para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

7. Mood of consumer ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya mood of consumer para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

8. POS Terminal ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. Hal ini berarti 

dengan meningkatnya POS Terminal para konsumen maka akan 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya 

 

5.2 Saran 

Beberapa saran untuk perusahaan berdasarkan hasil analisis yang telah 

dipaparkan pada bab 4 adalah sebagai berikut:  

5.2.1 Saran Akademis 

1. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat meneliti variabel-variabel lain yang 

mungkin juga memiliki pengaruh terhadap impulse buying seperti persepsi 

nilai, persepsi kualitas, dan lain sebagainya  

2. Perlu dipertimbangkan agar penelitian selanjutnya dapat menggunakan model 

penelitian yang telah digunakan dalam penelitian ini serta menggunakan 

indikator yang digunakan untuk mengukur variabel yang ada dalam penelitian 

ini, akan tetapi menggunakan obyek penelitian pelanggan perusahaan lain 

baik pesaing maupun perusahaan pada bidang lainnya. 

5.2.2 Saran Praktis 

1. Lebih memperhatikan money availability, family influence, time availability, 

sales promotion, store environment, friendly employees, mood of customer 

dan POS terminal sebab dengan memperhatikan kedelapan dapat 

meningkatkan impulse buying konsumen Pull & Bear Galaxy Mall di 

Surabaya. 
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2. Meningkatkan money availability konsumen dengan cara menyediakan 

mesin-mesin ATM didalam toko agar konsumen memiliki dana yang lebih 

untuk berbelanja produk di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. 

3. Meningkatkan family influence konsumen dengan cara membuat program 

promosi yang menarik agar konsumen berbelanja dengan keluarganya 

sehingga konsumen dapat meminta saran dari keluarga saat berbelanja 

pakaian di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. 

4. Meningkatkan time availability konsumen dengan cara membuat jam buka 

toko lebih panjang agar konsumen tidak terburu – buru dalam berbelanja 

produk di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. 

5. Meningkatkan sales promotion dengan cara memberikan hadiah kontes atau 

undian kontes di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya yang dapat menarik 

minat konsumen. 

6. Meningkatkan store environment dengan cara menjaga suhu ruangan di Pull 

& Bear Galaxy Mall Surabaya agar konsumen merasa nyaman saat berbelanja 

serta memperbaiki display barang dagangan di Pull & Bear Galaxy Mall 

Surabaya agar konsumen merasa tertarik membeli. 

7. Meningkatkan friendly employees dengan cara melatih para tenaga penjual 

agar dapat berbicara dengan baik dihadapan para konsumen sehingga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

8. Meningkatkan mood of customer dengan cara membuat konsumen merasa 

senang ketika berbelanja di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya. 

9. Meningkatkan POS terminal dengan cara menyediakan pembayaran dengan 

kartu debit/kredit sehinggan membuat konsumen merasa merasa senang 

ketika berbelanja di Pull & Bear Galaxy Mall Surabaya.  
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