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PENDAHULUAN

Persaingan dunia bisnis pada saat ini semakin meningkat, penyebabnya adalah perkembangan dunia bisnis
yang melaju sangat pesat salah satunya industri ritel. Di Indonesia Industri ritel berkembang sangat cepat
setiap tahun, yang menghasilkan persaingan ritel menjadi sangat ketat dan kompetitif. Pelaku bisnis wajib
membuat rencana untuk menangani persaingan di bisnis mereka. Karena itu, pemasaran mempunyai peran
yang tidak kalah penting dalam mempertahankan keberadaan usaha [1]. Fenomena yang terjadi di akhir
bulan Maret tahun 2023, laba bersin PT Matahari Department Store Tbk (LPPF) turun 30,17% menjadi
Rp101,27 miliar dari periode yang sama di tahun sebelumnya vaitu sebesar Rp145,04 miliar [2]. Penyebab
laba bersin PT Matahari Department Store Tbk (LPPF) turun 30% di kuartal | pada tahun 2023 adalah
peningkatan biaya sewa toko dan adanya kompetitor yang semakin melesat [3].
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PENDAHULUAN

Ketika industri ritel meningkat, pelaku bisnis harus memahami kebutuhan dan keinginan konsumen serta mengembangkan
strategi untuk mempertahankan dan menarik pelanggan baru. Kebutuhan konsumen menjadi semakin beragam, dan
menanggapinya sangat penting bagi para pebisnis di industri ritel. Karena daya beli masyarakat berubah, Pelaku bisnis
melihat ini sebagai peluang untuk meningkatkan penjualan tahunan melalui aktivitas belanja pelanggan Matahari
Department Store. Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh Matahari Department Store untuk memenangkan persaingan
industri ritel adalah dengan strategi memperbesar pembelian impulsif yang dilakukan oleh pelanggan [4].

Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku impulsive buying, salah satunya adalah:
- Price Discount
- Store Atmosphere

- Display Product

- Kualitas Produk

@ www.umsida.ac.id umsidal912 ¥ umsida1912 f ;r‘%\réjs\;:;)siggdiyah € umsidal9i12

3
A B N




GAP

Terdapat kesenjangan penelitian atau yang biasanya dikenal dengan istilah research gap yaitu terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh [9] yang berjudul “pengaruh merchandising dan
price discount terhadap impulse buying melalui emosi positif sebagai intervening”, hasil penelitian menjelaskan bahwa price discount berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
pembelian impulsif. Sedangkan penelitian lain yang dilakukan oleh [11] yang berjudul “pengaruh diskon dan kualitas produk terhadap impulse buying konsumen pada e-commerce
tokopedia”, hasil penelitian menjelaskan bahwa price discount berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap pembelian impulsif

Kesenjangan penelitian juga terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh [13] yang berjudul “pengaruh visual merchandising dan store atmosphere terhadap perilaku impulse buying
(studi kasus pada konsumen miniso di Surabaya)”, hasil penelitian menjelaskan bahwa store atmosphere berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif.
Sementara penelitian yang dilakukan oleh [4] yang berjudul “pengaruh store atmosphere, display product, dan price discount terhadap impulse buying (studi kasus pada indomaret dikota
Denpasar)”, hasil penelitian menjelaskan bahwa store atmosphere berpengaruh negatif dan tidak signifikan ternadap pembelian impulsif

Kesenjangan penelitian juga terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh [17] yang berjudul “pengaruh visual merchandising, product display, dan store atmosphere terhadap impulse
buying pada ritel miniso di kota malang ”, hasil penelitian menjelaskan display product berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. Sementara penelitian yang
dilakukan oleh [1] yang berjudul “pengaruh price discount, store atmosphere, dan display product terhadap impulse buying pada Matahari Department Store”, hasil penelitian
menjelaskan bahwa display product berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap pembelian impulsif

Kesenjangan penelitian lainnya, terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh [5] yang berjudul “analisis pengaruh promosi, life style, dan kualitas produk terhadap impulse buying shopee
dikota batam*, hasil penelitian menjelaskan bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan ternadap pembelian impilsif . Sedangkan penelitian lainnya yang dilakukan
oleh [10] yang berjudul”pengaruh harga diskon, citra merek, dan kualitas produk terhadap impulse buying pembelian di shopee” hasil penelitian menjelaskan bahwa kualitas produk
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap pembelian impulsif.
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RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti menentukan rumusan masalah yaitu :
1). Apakah price discount berpengaruh terhadap pembelian impulsif?,

2). Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap pembelian impulsif?,

3). Apakah display product berpengaruh terhadap pembelian impulsif ?,

4). Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap pembelian impulsif?.

5). Apakah price discount, store atmosphere, display product, dan kualitas produk berpengaruh secara Bersama-sama terhadap pembelian impulsif?
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TUJUAN PENELITIAN

Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti menentukan tujuan penelitian yaitu :

1) Menguji dan menganalisis pengaruh price discount terhadap pembelian impulsif.

2) Menguji dan menganalisis pengaruh store atmosphere terhadap pembelian impulsif.
3) Menguji dan menganalisis pengaruh display product terhadap pembelian impulsif.
4) Menguji dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap pembelian impulsif.

5) Menguji dan menganalisis pengaruh price discount, store atmosphere, display product, dan kualitas produk terhadap pembelian impulsif.
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KATEGORI SDGs

Penelitian ini termasuk kategori SDGs no.8 yaitu berguna untuk
meningkatkan perekonomian yang merata dan berkelanjutan serta pekerjaan yang
layak untuk semua. Karena dengan meningkatnya jumlah penjualan atau
pembelian akan membantu meningkatkan pertumbuhan ekonomi dan
memperkuat daya saing jasa melalui pembelian impulsif dengan bantuan strategi
pengaruh dari price discount, store atmosphere display product, dan kualitas
produk.




LITERATUR REVIEW

i Price Discount

Menurut Kotler dalam [10] Price discount adalah harga normal yang sudah dikurangi dengan jumlah discount, yang sengaja ditawarkan oleh suatu perusahaan untuk pelanggan dalam jangka
waktu tertentu.

Indikator variabel price discount ada 4 yaitu : 1) Frekuensi discount 2) Besaran discount 3) Waktu pemberian discount 4) Jenis produk yang mendapatkan potongan harga [4].

¢ Store Atmosphere

Store Atmosphere adalah lingkungan outlet yang dirancang guna mendorong perilaku belanja konsumen melalui pencahayaan, musik, warna, aroma dan komunikasi visual. Menurut Sopiah
dalam [12] store atmosphere merupakan salah satu aspek dari bauran pemasaran ritel yang bertujuan untuk menarik, menginformasikan, dan mendorong pelanggan untuk mengunjungi suatu
toko. Semakin menarik settingnya store atmosphere sebuah toko atau outlet dapat menarik konsumen.

Indikator variable store atmosphere ada 3 yaitu : 1) Perencanaan toko 2) Komunikasi visual 3) Desain toko [4].
()

Display Product

Menurut Alma dalam [18] Display adalah tentang niat untuk berbelanja sesuatu yang didorong oleh ketertarikan pandangan. Display Product merupakan suatu hal penting yang harus
diperhatikan pada gerai atau outlet karna penempatan suatu produk yang baik bisa menaikkan kecenderungan membeli konsumen [4].

Indikator variable display product ada 3 yaitu : 1) Interior display 2) Eksterior display 3) Window display
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LITERATUR REVIEW

i Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Amstrong dalam [10] menyatakan kualitas produk adalah ciri khas suatu barang yang bergantung pada kemampuannya dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. Kualitas
produk merupakan variabel terpenting dalam penerimaan suatu produk karena kemampuannya dapat memenuhi kebutuhan pelanggan yang membeli suatu produk [5]. Kualitas produk harus
menjadi prioritas

Indikator variable kualitas produk ada 4 yaitu : 1) Spesifikasi produk. 2) Kinerja produk. 3) Tampilan produk. 4) Kepuasan pelanggan terhadap kualitas produk [5].

¢ Pembelian Impulsif

Menurut Rock dan Fisher dalam [10] pembelian impulsif terjadi secara tidak disengaja yang dilakukan oleh konsumen. Pembelian impulsif adalah upaya konsumen yang secara spontan
membuat keputusan untuk membeli sebuah produk serta konsumen beranggapan bahwa apa yang dilakukan adalah hal yang wajar karena rangsangan emosional yang memicu kesediaan
mereka untuk membeli. Pembelian impulsif merupakan tindakan yang dilakukan dengan berpikir cepat, seseorang melakukan hal ini karena mempunyai keinginan yang kuat untuk membeli
[18].

Indikator variable pembelian impulsif ada 4 yaitu : 1) Spontanity, 2) Power, compulsen, and intensity 3) Excitement. 4) Disregard for consequences [5].
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Jenis Penelitian

Sumber Data

Populasi dan

Sampel

Tehnik Analisis

Data

METODE

Metode Survey dengan pendekatan kuantitatif

Data primer : Kuisioner

Data Sekunder : Data yang digunakan bersumber dari website, jurnal, artikel yang berkaitan dengan
topik penelitian.

Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah para pengunjung toko Matahari Department
Store Sidoarjo Plaza, dengan total populasi yang tidak diketahui. Dalam menentukan jumlah
sampel, peneliti menggunakan rumus Lemeshow , sehingga sampel yang digunakan sebanyak 100
responden.

Tehnik analisis data yaitu dengan menggunakan tehnik analisis regresi linear berganda,dimana
analisis ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen[10]. Analisis yang digunakan antara lain: uji validitas, uji reabilitas,uji
asumsi klasik yang didalamnya terdapat uji normalitas, uji linieritas, uji multikolinearitas, uji
heteroskedastisitas . Serta dilakukan analisis uji t, uji f, dan uji koefisien determinan. Analisis data
pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS IBM 25.
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HIPOTESIS PENELITIAN
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JADWAL PENELITIAN

No .

Tahap dan Kegiatan Penelitian

Waktu ( Bulan )

3

4 3)

1. Menyusun Proposal
2. Pengumpulan Data
3. Pengolahan Dan Analisis Data
4, Menyusun Laporan
5. Ujian Seminar Hasil

universitas

@ www.umsida.ac.id umsida1912 ¥ umsidal912 f muhammadiyah

sidoarjo

€ umsidaloi2

12



HASIL PENELITIAN

1. Identitas Responden

Tabel 1.2
Identitas Responden
Identitas Responden Eelompok Frekuensi Persentase B d k T b I 1 2 k b h
. . Laki-Laki 30 30% r rkan 2 menvatakan W
Jenis Kelamin Perentpuan 70 T0% erdasarkan 1ape e ya. a. a. a. a.
17— 25 Tahun 20 30% seluruh responden penelitian ini didominasi oleh
Usia 26—35 Tah 12 1224 : : H
TRy o R m pelanggan dengan jenis kelamlr! perempuan
Sty = T sebesar 70% dengan rentang usia 17-25 tahun
Pekerjaan Pegawai Nezeri 5 5% sebesar 80%. Penelitian ini juga didominasi oleh
Miahasizwa 21 21% k . b 9 40/ d
Belum Bekeria _ 5 % responden yang bekerja sebesar 94% dengan
T O rentang gaji Rp. 1.000.000 — Rp. 5.000.000
Penghasilan/Bulan Rp. 1.000.000 —Rp. 5.000.000 67 67% sebesar 67%. Serta didominasi oleh responden
Ep. 2000000 —Ep. 10.000.000 7 7% - . .
> 10.000.000 7 % yang melakukan pembelian dengan jenis barang
Elektronik 4 4% : hali vai : 0
- C Fanen o i yang sering dibeli yaitu fashion sebesar 84%.
Katezori Barang Yang Dibeli K oemetik = 0,
Laintrya 3 3%

Sumber : Data diolah oleh peneliti (2024
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HASIL PENELITIAN

2. Uji Validitas

Tahel 1.3
Uji Validitas
&
Variabel Ttem Pernyataan - R hitung R tabel Keterangan Berdasarkan Tabel 1.3, menyatakan bahwa hasil dari uji

X1.1 0,763 0,194 Valid o o _ _

Price Discwmmt (X0 X3 0764 0194 Valid validitas dari setiap item pernyataan pada variabel price
1.3 0704 0.194 Walid . .
X14 0,799 0,194 Valid discount (X1), store atmosphere (X2), display product
X21 0,820 0.194 Valid

Store Atmosphere (X2) i% ggj gigi Eg (X3), kualitas produk (X4) dan pembelian impulsif (YY)

Display Product (X3) = o T s memiliki nilai R hitung > R tabel, dengan R tabel sebesar
33 0827 0.194 Walid . .. . .
<11 0.803 0,194 Valid 0,194. Sehingga dapat disimpulkan bahwa setiap item

Kualitas Produk (X4) X4.2 0,843 0,194 Valid _ ) )
X4.3 0,826 0,194 Valid pernyataan pada variabel price discount (X1), store
X44 0,830 0.194 Valid
:; 3=§:2f gigi Eg atmosphere (X2), display product (X3), kualitas produk

FPembelian Impulsive () Y3 0.812 0,194 Valid L : : :
1 0827 0101 Valid (4), dan pembelian impulsif (Y) dinyatakan Valid.
Sumber : Data diclah oleh peneliti (2024) =

@ www.umsida.ac.id umsidal912 ¥ umsida1912 f muhammadiyah @3 umsida1912

sidoarjo




HASIL PENELITIAN

3. Uji Reliabilitas

Tabel 1.4
Uji Reliabilitas
B
Variabel Item Pernyvataan Cronbach’s Alpha Keterangan L
¥1.1 0,739 Reliabel Berdasarkan Tabel 1.4, menyatakan bahwa hasil uji
o X1.2 0,738 Reliabel o S ) ]
Price Discount (X1) X13 0,735 Reliabel reliabilitas dari setiap item pernyataan pada variabel price
X114 0718 Eeliahel ] ]
X2.1 0,694 Reliabel discount (X1), store atmosphere (X2), display product
Store Atmosphere (X2) X232 0,690 Eeliabel
23 0.08 Reliabel (X3), kualitas produk (X4) dan pembelian impulsif (Y)
REN 0730 Eeliahel
Display Product (X3) ¥3.2 0,661 Reliabel TR I I ) .
G35 0,637 R eliabel memiliki nilai cronbach’s alpha > 0,6. Sehingga dapat
41 0821 Eeliahel .. ; . ; ;
o X472 0.803 B otte] disimpulkan bahwa setiap item pernyataan dari variabel
Kualitas Produk (X4) X43 0.817 Reliabel o _
4.4 0,794 Reliabel price discount (X1), store atmosphere (X2), display
Y.1 0,818 Reliabel _ _
Pembelian Impulsive (¥) ﬁ g;ﬁ Elﬂzj product (X4), kualitas produk (X4), dan pembelian
: _ LE 0.816 Reliabel impulsif (YY) dinyatakan reliabel.
Sumber : Data diolah oleh penelits (2024 =
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HASIL PENELITIAN

4. Uji Normalitas

Tabel 1.5
Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirmov Test
N Test Statistic Asyvmp. Sig. (2-tailed) Std. Deviation
100 0.144 0.029 1.26404314

Sumber : Data diclah oleh penelits (2024)

Berdasarkan tabel 1.5 diatas, menyatakan bahwa hasil dari uji normalitas dengan menggunakan
kolmogorov-smirnov memiliki nilai signifikansi sebesar 0.029 > 0.05. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.
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HASIL PENELITIAN

5. Uji Multikolinearitas

Tabel 1.6
Uji Multikolinearitas
Model Tolerance VIF
Price Discount (1) 0414 2413
Store Atmosphere (302 0.420 2.382
Display Product (33) 0.295 3.3
Kualitas Produlk (3{4) 0.357 2.797

Sumber : Data diolah cleh penelits (2024

Berdasarkan Tabel 1.6 diatas, menyatakan bahwa hasil dari uji multikolinearitas pada setiap
variabel price discount (X1), store atmosphere (X2), display product (X3), kualitas produk (X4)

memiliki nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak

terjadi multikolinearitas antar variabel.
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HASIL PENELITIAN

6. Uji Heteroskedastisitas

Tabel 1.7
Uji Heteroskedastisitas
Model Sig
Price Discount (X1} 0.840
Store Atmosphers (32) 0.360
Display Product (3X3) 0.096
Kualitas Produl: ({43 0.642

Sumber : Data diolah oleh penelsti (2024

Berdasarkan Tabel 1.7 diatas, hasil dari uji heteroskedastisitas dengan menggunakan glejser.
Menyatakan bahwa setiap variabel price discount (X1), store atmosphere (X2), display product

(X3), kualitas produk (X4) memiliki nilai signifikansi > 0.05. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.
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HASIL PENELITIAN

UnT
Tabel 1.8
UjiT
Model B Std. Error t Sig

(Constant) 0.231 1523 0152 0880

Price Discount (3{1) 0.304 0.122 2497 0.014

Store Atmosphere (X2) 0.130 0.135 0.962 0.339

Display Product (3{3) 0.517 0.175 2.949 0.004

Kualitas Produk (3{4) 0.180 0.122 1.468 0.145

Sumber : Data diolah oleh peneliti (2024)

Berdasarkan Tabel 1.8 diatas, menyatakan bahwa hasil uji t secara parsial yaitu :

a.Variabel Price Discount (X1) c.Variabel Display Product (X3)

Pada variabel price discount, memiliki nilai t hitung sebesar 2.497 dan t tabel sebesar ~ Pada variabel display product, memiliki nilai t hitung sebesar 2.949 dan t tabel sebesar 1.985.
1.985. Dikarenakan t hitung > t tabel, maka HO1 ditolak dan H1 diterima. Sehingga  Dikarenakan t hitung > t tabel, maka HO3 ditolak dan H3 diterima. Sehingga dapat
dapat disimpulkan bahwa variabel price discount berpengaruh positif dan signifikan  disimpulkan bahwa variabel display product berpengaruh positif dan signifikan terhadap
terhadap pembelian impulsif. Jika terjadi kenaikan satuan nilai pada variabel price  pembelian impulsif. Jika terjadi kenaikan satuan nilai pada variabel display product, maka
discount, maka pembelian impulsif akan mengalami kenaikan sebesar 0.304. pembelian impulsif akan mengalami kenaikan sebesar 0.517.

b.Variabel Store Atmosphere (X2) d.Variabel Kualitas Produk (X4)

Pada variabel store atmosphere, memiliki nilai t hitung sebesar 0.962 dan t tabel  Pada variabel kualitas produk, memiliki nilai t hitung sebesar 1.468 dan t tabel sebesar 1.985.
sebesar 1.985. Dikarenakan t hitung > t tabel, maka HO2 diterima dan H2 ditolak. =~ Dikarenakan t hitung > t tabel, maka HO4 diterima dan H4 ditolak. Sehingga dapat
Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel store atmosphere berpengaruh negatif  disimpulkan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh negatif positif terhadap pembelian
terhadap pembelian impulsif. Jika terjadi kenaikan satuan nilai pada variabel store  impulsif. Jika terjadi kenaikan satuan nilai pada variabel kualitas produk, maka pembelian
atmosphere, maka pembelian impulsif akan mengalami kenaikan sebesar 0.130. impulsif akan mengalami kenaikan sebesar 0.180.
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HASIL PENELITIAN

8. Uji F
Tabel 1.9
Uji F
F Sig
Model 34.020 0.016"

sumber - Data diolah oleh peneliti (2024)

Berdasarkan Tabel 1.9 diatas, menyatakan bahwa hasil uji f yaitu Variabel price discount (X1), store atmosphere (X2), display
product (X3), dan kualitas produk (X4) memiliki nilai f hitung sebesar 34.920 dan f tabel 2.47. Karena f hitung > f tabel, maka
HO ditolak dan H5 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel price discount (X1), store atmosphere (X2), display

product (X3), dan kualitas produk (X4) memiliki pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel pembelian impulsif.
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HASIL PENELITIAN

9. Uji Koefisien Determinan (R2)

Tabel 2.0
Uji Koefisien Determinan (R?)
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
0.771 0.595 0.578 1.290

Sumber : Data diolah oleh peneliti (2024)

Berdasarkan Tabel 2.0 diatas, menyatakan bahwa hasil uji koefisien determinasi yaitu memiliki nilai koefisien Adjusted R
Square sebesar 0.578 atau 57.8%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel independen (price discount, store

atmosphere, display product, dan kualitas produk) memiliki pengaruh terhadap variabel dependen (pembelian impulsif) sebesar

57.8% dan sisanya sebesar 42.2 dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti oleh peneliti.
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PEMBAHASAN

*Berdasarkan hasil uji hipotesis parsial yang dilakukan oleh peneliti, menunjukkan bahwa price discount memiliki nilai t hitung > t tabel yakni sebesar 2.497, sehingga A

price discount memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif di Matahari Department Store. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin
sering sebuah perusahaan memberikan harga discount membuat perilaku pembelian impulsif semakin meningkat. Matahari Department Store menawarkan discount
mulai dari Adanya jenis produk yang mendapatkan harga diskon, menjadi indikator yang paling mempengaruhi pembelian impulsif. 10%, 15% hingga 50% yang

membuat para pelanggan melakukan pembelian impulsif yang akan meningkatkan perolehan Matahari Department Store Sidoarjo. D

» Berdasarkan hasil uji hipotesial parsial yang dilakukan oleh peneliti, menunjukkan bahwa store atmosphere memiliki nilai t hitung < t tabel yakni sebesar )
0.962, sehingga store atmosphere memiliki pengaruh negatif terhadap pembelian impulsif di Matahari Department Store. Hasil ne gatif pada variabel store
atmosphere didapati karena para konsumen Matahari Department Store tidak terlalu memperhatikan keadaan visual yang diberikan di dalam maupun
diluar toko, sehingga untuk variabel store atmosphere mendapati hasil tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Adanya perencanaan toko, menjadi
indikator yang paling mempengaruhi pembelian impulsif. )

» Berdasarkan hasil uji hipotesial parsial yang dilakukan oleh peneliti, menunjukkan bahwa display product memiliki nilai t hitung > t tabel yakni sebesar
2.949, sehingga display product memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif di Matahari Department Store. Adanya window
display, menjadi indikator yang paling mempengaruhi pembelian impulsif.

Berdasarkan hasil uji hipotesial parsial yang dilakukan oleh peneliti, menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki nilai t hitung < t tabel yakni sebesar 1.468, sehingga
kualitas produk memiliki pengaruh negatif terhadap pembelian impulsif di Matahari Department Store. Didapati variabel kualitas produk tidak berpengaruh karena
kebanyakan konsumen Matahari Department Store Sidoarjo lebih mementingkan display product yang lebih menarik ketika dilihat dan konsumen lebih berfokus pada
harga diskon, sehingga variabel kualitas produk mendapatkan hasil tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Adanya spesifikasi produk, menjadi indikator yang
paling mempengaruhi pembelian impulsif.
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KESIMPULAN

Hasil penelitian menyatakan bahwa perilaku pembelian impulsif pada Matahari Department Store didasari oleh adanya price
discount. Karna Matahari Department Store sering sekali mengadakan discount besar-besaran mulai dari 15% sampai dengan
50%. Selain itu, pada penelitian ini variabel store atmosphere memiliki hasil tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif.
Sebaiknya Matahari Department Store memperbaiki tata kelola pencahayaan, musik, aroma dan yang lainnya untuk
menunjang kenyamanan saat berbelanja di Matahari Department Store, karna dengan nyamannya konsumen akan membuat
mereka senang untuk berlama didalam toko yang akan menimbulkan rasa ingin membeli dengan spontan atau impulsive.
Pentingnya untuk mendisplay product karena display yang baik dan benar akan membuat pelanggan senang untuk melihatnya.
Dengan ketertarikan konsumen terhadap display product dapat membuat konsumen dengan senang hati untuk mampir
kedalam toko. Kualitas produk juga sangat berpengaruh ternhadap penjualan, oleh karena itu kualitas produk harus benar
diperhatikan oleh Matahari departemen Store agar konsumen tidak merasa rugi sudah membeli produk di Matahari
Department Store.
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SARAN

Saran yang dapat diberikan oleh peneliti untuk penelitian selanjutnya yaitu diharapkan menggunakan variabel independen
lainnya yang di luar variabel pada artikel, sehingga dapat menghasilkan penelitian yang lebih luas. Serta diharapkan
mempertimbangkan untuk memperluas dengan melibatkan jumlah sampel dan karakteristik serta identitas responden mulai
dari segi pekerjaan atau penghasilan yang cukup untuk memperkuat terjadinya perilaku pembelian impulsif pada matahari
department store.
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