BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bagian sebelumnya,
dapat ditarik kesimpulan antara lain sebagai berikut:

1. Persepsi konsumen tentang Keanekaragaman Produk, Suasana Toko, dan
Potongan Harga produk fashion kepada para konsumen Ramayana
Department Store Kupang adalah baik. Hal ini didasarkan pada hasil
analisis deskriptif yang dilakukan terhadap keseluruhan variabel dimana
rata-rata kategori persepsi responden terhadap Keanekaragaman Produk
adalah 80.22, Suasana Toko dengan rata-rata 79.30, Potongan Harga
dengan rata-rata 77.20, Pembelian Impulsif dengan rata-rata 74.32, dan
berdasarkan Levis keseluruhan rata-rata seluruh variabel masuk dalam
kategori baik.

2. Secara parsial, variabel Keanekaragaman Produk dan Potongan Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pembelian Impulsif produk
fashion pada Ramayana Department Store Kupang, sedangkan Suasana
Toko berpengaruh tidak signifikan terhadap Pembelian Impulsif produk
fashion pada Ramayana Department Store Kupang. Hal ini dibuktikan dari
hasil uji statistik secara parsial (uji t) untuk variabel Keanekaragaman
Produk (X1) yang menunjukkan signifikansi sebesar 0.008 dan variabel
Potongan Harga (X3) dengan nilai signifikan sebesar 0.016 lebih kecil dari

tingkat alfa yang digunakan yaitu 0.05 (5%) yang artinya Keanekaragaman
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Produk (X1) dan Potongan Harga (X3) berpengaruh signifikan terhadap
Pembelian Impulsif (YY), sedangkan nilai signifikansi Suasana Toko (X2)
adalah sebesar 0.959 atau lebih besar dari tingkat alfa yang digunakan
yaitu 0.05 (5%), yang artinya variabel Suasana Toko berpengaruh tidak
signifikan terhadap Pembelian Impulsif produk fashion pada Ramayana
Department Store Kupang.

3. Secara simultan, variabel Keanekaragaman Produk, Suasana Toko, dan
Potongan Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Pembelian Impulsif produk fashion pada Ramayana Department Store
Kupang. Hal ini dibuktikan dari hasil uji simultan (uji F) dimana diperoleh
nilai F hitung sebesar 14.267 dengan tingkat signifikansi 0.000 lebih kecil
dari tingkat alfa yang digunakan yaitu 0,05 (5%). Dari hasil uji Koefisien
Determinasi (R?) diperoleh besaran pengaruh variabel Keanekaragaman
Produk, Suasana Toko, dan Potongan Harga terhadap Pembelian Impulsif
produk fashion pada Ramayana Department Store Kupang adalah sebesar
27.70%. Sedangkan 72.30% lainnya, dijelaskan oleh variabel-variabel

lainnya yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.

B. Saran
Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan, maka peneliti dapat
menyarankan hal-hal antara lain sebagai berikut:
1. Ramayana Department Store Kupang hendaknya menyiapkan barang atau
produk fashion dari berbagai macam variasi ukuran agar konsumen

memiliki banyak pilihan ukuran dari berbagai produk sehingga mereka
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tertarik untuk membeli produk fashion di Ramayana Department Store
Kupang.

. Ramayana Department Store Kupang perlu membuat desain bagian depan
toko produk fashion yang lebih menarik dan meyakinkan sehingga
responden lebih tertarik untuk datang dan berbelanja. Selain itu, perlu
dilakukan perubahan terkait tata letak produk fashion atau desain fasilitas
pada Ramayana Department Store Kupang sehingga membuat konsumen
merasa nyaman dan tidak mempersulit konsumen berlalu-lalang di dalam
toko selama berbelanja.

. Ramayana Department Store Kupang disarankan untuk melakukan
evaluasi internal untuk membandingkan produk, potongan harga dan
promosi produk fashion yang dilakukan oleh peritel lainnya sehingga
dapat lebih bersaing dengan peritel lainnya dan lebih meningkatkan
pembelian impulsif.

. Ramayana Department Store Kupang perlu lebih giat lagi dalam memacu
konsumen untuk berbelanja dengan tanpa banyak memikirkan dampak
besaran pengeluaran yang akan terjadi ketika membeli suatu barang atau
produk fashion dengan menambah variasi barang atau produk,
memperbaharui desain baik interior maupun exterior serta rutin
memberikan potongan harga.

. Ramayana Department Store Kupang harus lebih meningkatkan kenyaman
suasana di dalam dan di lingkungan sekitar toko produk fashion agar
konsumen tidak hanya membeli barang atau produk namun merasa betah
berlama-lama berada di dalam maupun disekitaran toko yang

memungkinkan mereka untuk melakukan pembelian impulsif.
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