
 

 

BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 
 

Berdasarkan analisa data dan pembahasan yang telah dilakukan, maka 

hasil penelitian ini disimpulkan sebagai berikut : 

1. Tampilan etalase toko berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. 

 

Artinya, peningkatan pada tampilan etalase toko akan memberi pengaruh 

signifikan pada peningkatan pembelian impulsif di Matahari Department Store 

di Surabaya. 

2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Artinya, 

peningkatan promosi akan mendorong peningkatan yang signifikan pada 

pembelian impulsif di Matahari Department Store di Surabaya. 

3. Penggunaan kartu kredit berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. 

 

Artinya, peningkatan penggunaan kartu kredit akan mendorong peningkatan 

yang signifikan pada pembelian impulsif di Matahari Department Store di 

Surabaya. 

4. Tampilan etalase toko, promosi dan penggunaan kartu kredit secara simultan 

atau bersama-sama memberi pengaruh signifikan terhadap pembelian  

impulsif. Kontribusi tampilan etalase toko, promosi dan penggunaan kartu 

kredit mampu menerangkan 26,2% pada pembelian impulsif di Matahari 

Department Store di Surabaya. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 
 

Pada penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan yang diantaranya 

sebagai berikut : 

1. Peneliti mengalami hambatan menemukan konsumen Matahari 

Department Store di Surabaya yang menggunakan kartu kredit. Ketika 

pengumpulan data, konsumen yang berkunjung ke Matahari Department 

Store di Surabaya memang banyak namun hanya sedikit yang telah 

memiliki dan menggunakan kartu kredit untuk keperluan sehari-hari. 

2. Responden pada saat mengisi kuesioner terkadang tidak mencermati setiap 

pernyataan yang ada di dalam kuesioner dengan baik sehingga peneliti 

perlu menjelaskan kembali secara lebih detail. 

 

5.2.1 Saran 
 

Berdasarkan hasil dari analisis penelitian yang telah disimpulkan, 

maka peneliti dapat memberikan beberapa saran-saran atau masukan yang dapat 

memberikan manfaat bagi pihak-pihak yang berhubungan dengan penelitian ini. 

Adapun saran-saran yang dapat dikemukakan adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Matahari Department Store di Surabaya 

 

a. Hasil perhitungan data penelitian memperlihatkan konsumen kurang 

tertarik untuk memasuki Matahari Department Store karena tampilan 

etalasenya yang kurang menarik. Hendaknya pengelola Matahari 

Department Store meningkatkan lagi daya tarik dari tampilan etalase toko 

agar mampu menarik lebih banyak konsumen yang melakukan pembelian 
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impulsif. Misalnya, dengan memberikan dekorasi etalase yang lebih tertata 

rapi. 

b. Hasil perhitungan data penelitian memperlihatkan konsumen kurang 

tertarik dengan produk dari Matahari Department Store. Hendaknya 

pengelola Matahari Department Store di Surabaya lebih meningkatkan 

tawaran-tawaran yang menarik yang agar dapat mempengaruhi keinginan 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Misalnya, konsumen 

mendapatkan kesempatan mendapatkan kupon undian liburan gratis 

apabila berbelanja dengan total harga yang telah ditentukan. 

c. Hasil perhitungan data penelitian memperlihatkan bahwa hanya sedikit 

konsumen yang berbelanja menggunakan kartu kredit karena beberapa 

konsumen mengalami kesulitan ketika menggunakan kartu kredit. 

Hendaknya pengelola Matahari Department Store di Surabaya 

melaksanakan kebijakan teknis yang lebih memudahkan konsumen untuk 

melakukan pembayaran dengan kartu kredit. 

d. Hasil perhitungan data penelitian memperlihatkan bahwa konsumen masih 

kurang tertarik dengan promosi yang dilakukan oleh Matahari Department 

Store sehingga sebaiknya Matahari Department Store melakukan inovasi- 

inovasi agar konsumen tertarik dengan produk-produk yang ditawarkan 

maupun program-program yang lebih menggoda sehingga dapat 

meningkatkan pembelian impulsif. Misalnya, Matahari Department Store 

mengadakan undian liburan gratis untuk pelanggan setianya. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 
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Variasi semua variabel bebas pada penelitian ini hanya mampu 

menerangkan 26,2% pada terjadinya pembelian impulsif di Matahari 

Department Store di Surabaya. Oleh karena itu, diharapkan penelitian di 

kemudian hari dapat menambahkan lebih banyak variabel bebas. 
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