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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya 

maka kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitian ini guna menjawab 

rumusan masalah adalah sebagai berikut:  

1. Hipotesis pertama menyatakan bahwa faktor ambient berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap impulse buying tendency diterima. Hal 

ini disebabkan karena musik yang diberikan oleh The Executive 

membuat konsumen nyaman dan bertahan di dalam toko, pencahayaan 

yang terang sehingga memudahkan konsumen untuk melihat produk 

dan aroma yang nyaman dan menyegarkan membuat terjadinya impulse 

buying tendency pada konsumen di The Executive Surabaya. 

2. Hipotesis kedua menyatakan bahwa faktor desain berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulse buying tendency diterima. Hal ini 

dikarenakan layout The Executive yang teratur sehingga memudahkan 

konsumen untuk menyelusuri isi toko, display produk yang sangat rapi 

memudahkan konsumen ketika mencari produk dan warna tembok toko 

yang simple sehingga membuat terjadinya impulse buying tendency 

pada konsumen di The Executive Surabaya. 

3. Hipotesis ketiga menyatakan bahwa faktor sosial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulse buying tendency diterima. Hal ini dapat 

dilihat pada kesiapan karyawan The Executive dalam melayani 

konsumen, konsumen lain juga dapat mempengaruhi konsumen untuk 

membeli produk yang sama dan kerabat yang pergi berbelanja bersama 

dapat membantu konsumen untuk memberikan saran produk mana 
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yang cocok. Sehingga hal ini dapat membuat terjadinya impulse buying 

tendency pada konsumen di The Executive Surabaya. 

4. Hipotesis keempat menyatakan bahwa Impulse buying tendency 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying behavior 

diterima. Karena ketika seseorang sudah memiliki impulse buying 

tendency yang tinggi maka akan lebih mudah terpengaruh oleh 

rangsangan pemasaran dan pada akhirnya terlibat dalam impulse buying 

behavior. 

5. Hipotesis kelima menyatakan bahwa Impulse buying tendency 

memediasi hubungan antara faktor ambient terhadap impulse buying 

behavior diterima. Hal ini disebabkan karena ketika seseorang sudah 

memiliki impulse buying tendency yang tinggi maka akan lebih mudah 

terpengaruh oleh rangsangan pemasaran atau rangsangan yang 

diberikan oleh toko The Executive seperti musik yang nyaman, 

pencahayaan yang baik dan aroma yang menyegarkan sehingga akan 

menyebabkan terjadinya impulse buying behavior. 

6. Hipotesis keenam menyatakan bahwa Impulse buying tendency 

memediasi hubungan antara faktor desain terhadap impulse buying 

behavior diterima. Karena seseorang yang memiliki impulse buying 

tendency yang tinggi akan lebih mudah terpengaruh oleh rangsangan 

pemasaran atau rangsangan yang diberikan oleh toko The Executive 

seperti layout toko yang teratur, display yang rapi, dan warna tembok 

toko yang menarik akan menyebabkan terjadinya impulse buying 

behavior. 

7. Hipotesis ketujuh menyatakan bahwa Impulse buying tendency 

memediasi hubungan antara faktor sosial terhadap impulse buying 

behavior diterima. Dari hasil penelitian dapat dilihat bahwa seseorang 

yang memiliki impulse buying tendency yang tinggi akan lebih mudah 
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terpengaruh oleh rangsangan pemasaran atau rangsangan yang 

diberikan oleh toko The Executive seperti karyawan toko yang siap 

membantu dan memberikan informasi, konsumen lain yang dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membeli produk yang sama dan 

kerabat yang pergi berbelanja bersama yang membantu dalam 

memberikan saran, sehingga dapat menyebabkan terjadinya impulse 

buying behavior. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka dapat disarankan 

beberapa hal yaitu: 

1. Saran bagi Manajemen The Executive 

a. Pada variabel faktor ambient, nilai rata-rata jawaban responden 

yang memiliki nilai terendah adalah indikator “Musik di dalam 

toko The Executive membuat saya nyaman berada di dalam toko”. 

Untuk itu,saran yang diajukan bahwa manajemen The Executive 

dapat memberikan musik yang lebih nyaman yang membuat 

konsumen bertahan di dalam toko. 

b. Pada variabel faktor desain, nilai rata-rata jawaban responden yang 

memiliki nilai terendah adalah indikator ”Layout di dalam toko 

The Executive memudahkan saya untuk menyelusuri isi toko”. 

Untuk itu, saran yang diajukan bahwa manajemen The Executive 

dapat lebih mengatur layout tokonya agar konsumen lebih mudah 

untuk menyelusuri seluruh isi toko. 

c. Pada variabel faktor sosial, nilai rata-rata jawaban responden yang 

memiliki nilai terendah adalah indikator “Karyawan toko The 

Executive membantu saya dalam memilih produk”. Untuk itu, 

saran yang diajukan bahwa manajemen The Executive dapat lebih 



64 

 

 

melatih para karyawan agar dapat membantu konsumen dalam 

memilih produk. 

2. Saran bagi peneliti selanjutnya 

a. Pada penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel promosi 

dan iklan yang dapat mempengaruhi impulse buying behavior 

karena selama penelitian menurut peneliti variabel ini juga dapat 

menjadi pertimbangan yang dapat mempengaruhi impulse buying 

behavior.  

b. Pada penelitian selanjutnya dapat menggunakan obyek penelitian 

yang berbeda yaitu dengan menggunakan obyek pada pakaian 

nonformal atau menggunakan obyek di luar dari fashion misal toko 

sepatu, aksesoris atau lainnya untuk menguatkan teori yang sudah 

ada yaitu bahwa variabel-variabel tersebut dapat menyebabkan 

terjadinya impulse buying behavior. 
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