
 

62 

 

BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

1.1. Simpulan 

Dari hasil pengujian dan pembahasan yang telah di lakukan dapat di 

simpulkan sebagai berikut : 

1. Diskon berpengaruh positif terhadap impulse buying, maka 

Informa dapat memberikan promosi yang lebih menarik bagi 

konsumennya melalui diskon harga yang di berikan. Hal tersebut 

menjelaskan bahwa diskon dapat mempengaruhi impulse buying 

konsumen di Informa Innovative Furnishings Surabaya. 

2. Penawaran premium berpengaruh positif terhadap impulse buying, 

maka Informa dapat memberikan penawaran premium yang lebih 

menarik bagi konsumennya saat berbelanja melalui penawaran 

premium yang di berikan. Hal tersebut menjelaskan bahwa 

penawaran premium dapat mempengaruhi impulse buying 

konsumen di Informa Innovative Furnishings Surabaya. 

3. Window display berpengaruh positif terhadap impulse buying, 

maka Informa dapat memberikan window display  yang lebih 

menarik bagi konsumennya agar dapat menarik perhatian saat 

berbelanja melalui window display yang di berikan. Hal tersebut 

menjelaskan bahwa window display dapat mempengaruhi impulse 

buying konsumen di Informa Innovative Furnishings Surabaya. 

4. Cara pembayaran dalam bertransaksi adalah menggunakan kartu 

elektronik dengan kartu kredit atau kartu debit  berpengaruh positif 

terhadap impulse buying, maka Informa dapat memberikan 

kemudahan lebih banyak lagi dalam melakukan cara pembayaran 

dalam bertransaksi agara dapat menarik perhatian dan 
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menimbulkan impulse buying seseorang dalam berbelanja karena 

kemudahan yang di berikan dalam melakukan pembayaran dalam 

bertransaksi. Hal tersebut menjelaskan bahwa cara pembayaran 

dalam bertransaksi adalah menggunakan kartu elektronik dengan 

kartu kredit atau kartu debit dapat mempengaruhi impulse buying 

konsumen di Informa Innovative Furnishings Surabaya. 

 

1.2. Saran 

1.2.1. Saran Akademis 

 Berdasarkan pada penelitian yang telah di lakukan, terdapat 

beberapa keterbatasan dalam penelitian ini, yaitu adanya keterbatasan 

peneliti yang hanya menggunakan 150 responden sebagai sampel, sehingga 

kurang mampu mewakili populasi yang ada . oleh karena itu dalam 

mengembangkan penelitian ini, peneliti selanjutnya dapat menggunakan 

responden dengan jumlah yang lebih besar sehingga hasil yang di dapat 

lebih optimal. Selain itu , peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel 

yang belum di teliti dalamn penelitian ini, seperti misalnya kualitas produk 

Informa dan menambahkan variabel lain yang mempengaruhi impulse 

buying. 

 

1.2.2. Saran Praktis  

 Dari hasil penelitian yang di lakukan di peroleh hasil bahwa 

konsumen telah merasa puas berbelanja di Informa.  Oleh karena itu sebagai 

penyedia furniture, informa harus senantiasa memberikan yang terbaik bagi 

konsumennya agar dapat terus memuaskan para konsumennya dan membuat 

para konsumennya tetap loyal terhadap Informa. Hal tersebut dapat di 

lakukan dengan cara : 
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1. Informa dapat menetapkan harga yang bersaing dengan 

kompetitornya sehingga pelanggan menjadi semakin puas terhadap 

Informa dan tetap loyal. 

2. Melakukan riset kinerja operasional Informa secara rutin, agar 

Informa terus mengetahui kekurangan dan  perkembangan dalam 

menyediakan kualitas pelayanan dan kualitas produk terhadap para 

konsumennya. 

3. Melakukan riset terhadap konsumen Informa. Dengan melakukan 

riset terhadap konsumen , Informa dapat terus mengetahui apa 

yang menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan, sehingga 

Informa dapat terus menyediakan yang terbaik untuk memenuhi 

kebutuhan para pelanggannya. Dengan menyediakan yang terbaik 

bagi pelanggannya, Infroma dapat menciptakan citra toko yang 

baik di benak pelanggannya sehinggsa dapat membuat konsumen 

terus puas dan loyal terhadap Informa. 

4. Meningkatkan kinerja informa dengan memperbanyak kemudahan  

pembayaran dalam melakukan transaksi di Informa. 
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