
 

65 
 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 Hasil dari pe$ne$litian te$ntang pe$ngaru$h Pe$ngaru$h Visu$al Me$rchandising, Price$ 

Discou$nt dan Bonu$s Pack be$rpe$ngaru$h te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying  Citra E$xpre$ss Kota 

Padang disimpu$lkan bahwa: 

1. Te$rdapat pe$ngaru$h yang signifikan dari variabe$l Visu$al Me$rchandising te$rhadap 

Impu$lse$ Bu$ying . De$ngan nilai koe$fisie$n 0,253 be$rnilai positif dapat diartikan bahwa 

se$makin tinggi pe$rse$psi re$sponde$n te$rhadap Visu$al Me$rchandising, maka akan 

se$makin me$ningkat Impu$lse$ Bu$ying. 

2. Price$ Discou$nt tidak be$rpe$ngaru$h se$cara signifikan te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying  pada 

Citra E$xpre$ss Kota Padang, Nilai koe$fisie$n Price Discount (X2) meningkat se$be$sar 

0,118 satuan dan nilai koefisien Variabel lainnya tidak ada atau 0, maka akan 

me$ngakibatkan pe$ningkatan Impluse Buying (Y) se$be$sar 0,118. 

3.  Variabe$l Bonu$s Pack be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying, 

Hal ini me$nu$nju$kan bahwa Bonu$s Pack me$ru$pakan faktor pe$ndu$ku$ng yang pe$nting 

u$ntu$k me$ningkatkan Impu$lse$ Bu$ying. 

4. Se$cara simu$ltan Visu$al Me$rchandising, Price$ Discou$nt dan Bonu$s Pack 

be$rpe$ngaru$h se$cara Be$rsama-sama  te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying  Citra E$xpre$ss Kota 

Padang. 

5. Nilai koefisien determinasi (R²) cukup kuat. Model penelitian mampu menjelaskan 

proporsi variasi Impluse Buying yang cukup besar dan be$saran nilai R² adalah 
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se$be$sar 0,620 de$ngan pre$se$ntase$ 62%. dan sisanya variabe$l yang tidak dite$liti ole$h 

pe$ne$liti. 

5.2 Saran 

 Hasil dari pe$ne$litian te$ntang Pe$ngaru$h Pe$ngaru$h Visu$al Me$rchandising, Price$ 

Discou$nt dan Bonu$s Pack be$rpe$ngaru$h te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying  Citra E$xpre$ss Kota 

Padang, maka pe$ne$liti me$mbe$rikan saran se$bagai be$riku$t: 

1. Manajemen Citra Express Kota Padang, disarankan agar tetap 

mempertahankan strategi price discount yang sudah berjalan, namun dengan 

pendekatan yang lebih inovatif dan variatif. Diskon yang diberikan sebaiknya 

bersifat terbatas (limited offer) dan dikomunikasikan dengan cara yang 

menarik secara visual untuk menciptakan kesan urgensi yang dapat 

mendorong pembelian impulsif. Selain itu, promosi harga sebaiknya 

dipadukan dengan penataan produk yang strategis agar lebih menarik 

perhatian konsumen. 

2. Dalam aspek Visual Merchandising, pihak manajemen diharapkan terus 

meningkatkan kualitas tampilan toko, baik dari sisi layout, pencahayaan, 

signage, maupun kebersihan dan kenyamanan ruang. Visual yang menarik 

akan menstimulus ketertarikan konsumen secara emosional dan mendorong 

mereka untuk melakukan pembelian di luar rencana. Diperlukan juga 

pembaruan tampilan secara berkala agar konsumen tidak merasa bosan dan 

tetap merasakan pengalaman belanja yang menyenangkan. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, karena dalam penelitian ini ditemukan bahwa 

Price Discount tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying, 
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te$rdapat 37,2% variabe$l yang me$mpe$ngaru$hi te$tapi be$lu$m di te$liti ole$h 

pe$ne$liti, diharapkan bagi pe$ne$liti se$lanju$tnya dapat me$nambah variabe$l u$ntu$k 

dite$liti dalam pe$ne$litiannya. maka disarankan untuk meneliti lebih dalam 

mengenai faktor-faktor lain yang mungkin lebih relevan dalam memengaruhi 

pembelian impulsif, seperti promosi visual digital, interaksi sosial di toko, 

atau elemen pengalaman belanja (customer experience). Penelitian 

selanjutnya juga bisa menggunakan metode kualitatif untuk menggali 

persepsi konsumen secara lebih mendalam,  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


