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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang sesuai tujuan hipotesis dengan 

menggunakan regresi linier berganda, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Reward (X1) tidak berpengaruh terhadap Impulse Buying (Y) pada 

Konsumen PT Momen Global Internasional di Surabaya, maka H0 diterima 

dan Ha ditolak.  

2. Bonus pack (X2) berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying (Y) pada 

Konsumen PT Momen Global Internasional di Surabaya, maka Ha diterima 

dan H0 ditolak.  

3. Personal selling  (X3) berpengaruh signigikan terhadap Impulse Buying 

(Y) pada Konsumen PT Momen Global Internasional di Surabaya, maka 

Ha diterima dan H0 ditolak.  

4. Brand image (X4) tidak berpengaruh terhadap Impulse Buying (Y) pada 

Konsumen PT Momen Global Internasional di Surabaya, maka H0 diterima 

dan Ha ditolak.  
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5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah ditetapkan dapat diberikan beberapa 

saran sebagai berikut: 

1. Bonus Pack  memiliki hasil yang signifikan terhadap impulse buying, 

agar konsumen lebih sering melakukan Impulse Buying terhadap 

produk-produk PT Momen Global Internasional meningkatkan 

pemberian Bonus Pack, sehingga keinginan konsumen bisa tercapai  dan 

penjualan produk dapat meningkat yang pada akhirnya dapat 

meningkatkan pendapatan sehingga diharapkan PT Momen Global 

Internasional. Misalnya; memberikan bonus mini pack (free 5 sachet) 

setiap pembelian hari ini, memberikan bonus mug setiap pembelian 2 

produk dengan harapan mug memberi manfaat dapat digunakan ketika 

mengkonsumsi produk, atau memberikan produk slow moving ekstra 

bonus pack produk dari produk fast moving untuk mendorong konsumen 

untuk melakukan impulse buying. 

2. Personal selling juga memiliki hasil yang signifikan terhadap impulse 

buying sehingga diharapkan mengadakan pelatihan atau training 

sebulan sekali untuk mempelajari tentang grooming, body langunge, 

memberikan pengarahan tentang pelayanan prima serta memberi 

pengetahuan tentang tipe-tipe pelanggan sehingga dapat handling 

complain dengan baik. 

3. PT Momen Global Internasional Surabaya juga diharapkan memberikan 

inovasi berupa produk yang menarik untuk perempuan agar dapat 

meningkatkan loyalitas konsumen terhadap perusahaan, karena menurut 
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penelitian yang telah dilakukan rata-rata pelanggan berjenis kelamin 

perempuan yang merupakan ibu rumah tangga, dimana aktivitas ibu 

rumah tangga serta rasa kepeduliannya terhadap kesehatan serta nutrisi 

untuk keluarga sangat tinggi. 
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