BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis pengaruh Suasana toko, Respon

emosional, dan Pembelian impulsif dalam rangka memperoleh informasi terbaru

mengenai pengalaman konsumen saat berbelanja dan menggunakan produk

skincare MS Glow. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis serta pembahasan yang

telah dilakukan, penelitian ini menghasilkan beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Respon emosional memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
pembelian impulsif. Ini berarti bahwa semakin tinggi tingkat emosi positif yang
dialami konsumen skincare Ms Glow, semakin besar kemungkinan mereka
melakukan pembelian tanpa perencanaan.

Suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif.
Artinya, semakin baik suasana toko yang dirancang, semakin besar
kemungkinan konsumen skincare Ms Glow melakukan pembelian secara
spontan.

Suasana toko memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap respon
emosional konsumen skincare MS Glow. Hal ini berarti semakin baik suasana
toko yang dirasakan oleh konsumen, semakin tinggi tingkat emosi positif yang
mereka alami selama proses berbelanja.

Respon emosional berperan sebagai mediator dalam hubungan antara suasana
toko dan pembelian impulsif. Ini berarti bahwa suasana toko tidak hanya

mempengaruhi keputusan pembelian impulsif secara langsung, tetapi juga dapat
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meningkatkan respon emosional konsumen, yang pada akhirnya memperkuat
dorongan untuk melakukan pembelian impulsif.
5.2 Keterbatasan Penelitian
Meskipun penelitian ini telah dilakukan dengan sebaik mungkin, masih
terdapat beberapa kendala yang perlu diperhatikan. Salah satu keterbatasannya
terletak pada metode pemilihan sampel yang dilakukan secara acak, sehingga tidak
semua responden memiliki pengalaman langsung berbelanja di toko MS Glow.
5.3 Saran
Berdasarkan temuan penelitian ini, terdapat beberapa rekomendasi yang dapat
bermanfaat bagi pihak terkait:
Untuk Pengelola Toko MS Glow
Menciptakan suasana toko yang nyaman dan menarik merupakan hal yang
sangat penting untuk meningkatkan pengalaman belanja pelanggan. Elemen-
elemen seperti pencahayaan, penataan skincare, serta aroma dalam toko dapat
berpengaruh terhadap respon emosional pelanggan, yang pada akhirnya dapat
mendorong peningkatan pembelian secara impulsif.
Untuk Penelitian Selanjutnya
Penelitian di masa mendatang disarankan untuk meneliti lebih lanjut faktor-
faktor lain yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen, seperti interaksi sosial di
dalam toko serta pemanfaatan teknologi digital dalam pengalaman belanja.
Pemahaman yang lebih komprehensif terhadap aspek-aspek tersebut dapat
membantu dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai
dengan preferensi konsumen, sehingga dapat meningkatkan daya tarik serta

loyalitas terhadap skincare MS Glow.
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