BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka

simpulan yang dapat diambil adalah:

6.

Hipotesis pertama dalam penelitian ini yang menduga terdapat
pengaruh trend discovery terhadap motivasi hedonis konsumen melalui
media sosial facebook di Surabaya. Setelah dilakukan pengujian, trend
discovery tidak berpengaruh terhadap motivasi hedonis konsumen
melalui media sosial facebook di Surabaya. Hasil penelitian ini tidak
sesuai dengan penelitian Mikalef et al. (2007) yang membuktikan trend
discovery berpengaruh terhadap motivasi hedonis.

Hipotesis kedua dalam penelitian ini yang menduga bahwa terdapat
pengaruh socializing terhadap motivasi hedonis konsumen melalui
media sosial facebook di Surabaya. Setelah dilakukan pengujian,
socializing berpengaruh terhadap motivasi hedonis konsumen melalui
media sosial facebook di Surabaya. Hasil penelitian ini sesuai dengan
penelitian Mikalef et al. (2007) yang membuktikan socializing
berpengaruh terhadap motivasi hedonis.

Hipotesis ketiga dalam penelitian ini yang menduga bahwa terdapat
pengaruh adventure terhadap motivasi hedonis konsumen melalui
media sosial facebook di Surabaya. Setelah dilakukan pengujian,
adventure berpengaruh terhadap motivasi hedonis konsumen melalui
media sosial facebook di Surabaya. Hasil penelitian ini sesuai dengan
penelitian Mikalef et al. (2007) yang membuktikan adventure

berpengaruh terhadap motivasi hedonis.
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9. Hipotesis keempat dalam penelitian ini yang menduga terdapat
pengaruh status and authority terhadap motivasi hedonis konsumen
melalui media sosial facebook di Surabaya. Setelah dilakukan
pengujian, status and authority tidak berpengaruh terhadap motivasi
hedonis konsumen melalui media sosial facebook di Surabaya. Hasil
penelitian ini sesuai dengan penelitian Mikalef et al. (2007) yang
membuktikan status and authority tidak berpengaruh terhadap motivasi
hedonis.

10. Hipotesis kelima dalam penelitian ini yang menduga bahwa terdapat
pengaruh variabel motivasi hedonis terhadap niat pembelian konsumen
melalui media sosial facebook di Surabaya. Setelah dilakukan
pengujian, motivasi hedonis berpengaruh terhadap niat beli konsumen
melalui media sosial facebook di Surabaya. Hasil penelitian ini sesuai
dengan penelitian Mikalef et al. (2007) yang membuktikan motivasi

hedonis berpengaruh terhadap niat beli.

5.2. Saran

Dari simpulan-simpulan di atas, maka saran yang dapat
disampaikan adalah sebagai berikut:

1. Saran Akademis

Mahasiswa mampu mempelajari pengaruh Trend Discovery,
Socializing, Adventure, Status and Authority terhadap Niat pembelian pada
konsumen media sosial Facebook melalui motivasi Hedonis dengan catatan
mampu meneliti lebih baik lagi mengenai penelitian serupa.

2. Saran Praktis

Bagi para pemilik online shop di media sosial facebook dan
pembaca untuk memperluas penelitian dengan mempertimbangkan variabel-
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variabel yang berpengaruh terhadap niat pembelian konsumen online shop
melalui media sosial facebook di Surabaya antara lain:

a.

Saran praktis untuk pengelolaan niat pembelian

Diharapkan para pemilik online shop agar meningkatkan niat
pembelian / pembelian ulang. Hal ini dapat di lakukan dengan jalan
melakukan promosi harga, memberikan pelayanan yang baik,
memberikan jaminan bahwa produk yang dijual di katalog sesuai
dengan produk aslinya sehingga membuat konsumen akan
melakukan pembelian ulang.

Saran praktis untuk pengelolaan trend discovery

Diharapkan para pemilik online shop agar memberikan informasi
terbaru tentang tren dan model terbaru. Selain itu, memberikan
informasi mengenai barang yang sudah terjual maupun yang belum
terjual. Kemudian memberikan informasi mengenai bahan, ukuran,
warna dan sebagainya pada produk yang dijual.

Saran praktis untuk pengelolaan socializing

Diharapkan para pemilik online shop agar membuat grup atau blog
yang bertujuan untuk memberikan sarana bagi pelanggan yang
berkeluh kesah tentang produk yang dibeli agar para pemilik online
shop dapat memperbaiki pelayanan dan produk yang dimilikinya.
Saran praktis untuk pengelolaan adventure

Diharapkan para pemilik online shop agar membuat tampilan blog
semenarik mungkin agar para pengguna pada saat browsing
memiliki perasaan senang dan tidak membosankan. Selain itu para
pemilik online shop tidak hanya menggunakan satu media saja
sehingga konsumen dapat mengakses melalui media mana pun.

Saran praktis untuk pengelolaan motivasi hedonis

Diharapkan para pemilik online shop agar menyajikan secara
langsung manfaat dari pengalaman dalam melakukan pembelanjaan,
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seperti kesenangan akan melihat lihat produk baru sehingga
pelanggan termotivasi untuk melakukan pembelian.
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