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BAB V 

PENUTUP 

 

A.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya,               

dapat disimpulkan bahwa : 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran kategori persepsi 

mahasiswa sebagai konsumen yang melakukan pembelian impulsif 

dengan persentasi 92,5%, karena dipengaruhi variabel Potongan Harga 

74,6%, Motif emosional 83% dan variabel Suasana Toko 75%. 

Keputusan Pembelian Impulsif dikategorikan sangat tinggi dengan nilai 

persentasi 92,5% pada PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang. 

2. Variabel Potongan Harga dan Variabel Suasana Toko secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan, sedangkan  Variabel Motif Emosional 

berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Impulsif pada PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang. 

3. Variabel Potongan Harga, Motif Emosional, dan Suasana Toko secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Pembelian 

Impulsif pada PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang. Hasil 

koefisien determinasi menunjukkan bahwa 14,5% di mana sampel yang 

diambil yaitu dari persepsi mahasiswa yang melakukan pembelian 

impulsif  pada PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang, merupakan 

kontribusi dari tiga variabel tadi, sedangkan sisanya yaitu 85,5% dapat 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dilibatkan dalam penelitian ini. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil analisis penelitian, hasil dan kesimpulan, maka saran 

dapat diberikan yaitu : 

1. PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang, dapat meningkatkan 

potongan harga dengan cara memperhatikan jenis produk tertentu 

khususnya produk yang kurang diminati, yaitu produk lama yang belum 

habis terjual dengan memberikan potongan harga baik dalam pembelian 

dengan jumlah kecil maupun pembelian dalam jumlah besar.   

2. PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang, juga bisa meningkatkan 

motif emosional pembeli dengan cara membuat tema-tema menarik 

setiap bulannya meski tidak ada perayaan hari raya tertentu, memberikan 

pelayanan ekstra kepada pembeli, misalnya; menawarkan minuman 

kepada konsumen sewaktu mereka datang. Hal ini dapat mendorong para 

konsumen untuk berbelanja, khususnya secara emosional. 

3. Perusahaan juga dapat meningkatkan suasana toko dengan cara 

melakukan renovasi pada bagian luar Toko, misalnya; Plang Toko yang 

sudah pudar, bisa diganti yang baru agar tetap terlihat menarik, cat 

bagian luar toko juga dapat diperbarui. Bagian parkiran dan keindahan 

taman juga dapat ditata dan dirawat dengan lebih baik lagi. Bagian dalam 

toko, dapat menampilkan layout yang menarik dan memberikan ruang/ 

space bagi konsumen untuk berbelanja. 

4. Bagi peneliti berikutnya, dapat mengangkat variabel lain yang lebih luas, 

sehingga dapat diketahui alasan lebih mendalam adanya pembelian 

impulsif pada PT. Matahari Department Store, Tbk Kupang. 
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