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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Simpulan 

Dari hasil pengujian hipotesis dan pembahasan, maka kesimpulan 

yang dapat dijelaskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Adanya pengaruh yang signifikan antara Hedonic Motives (Motivasi 

Hedonis) terhadap Browsing (Pencarian Informasi), artinya browsing 

pada online shop di kalangan mahasiswa di Surabaya ditentukan 

seberapa besar motif hedonis mereka dalam berbelanja. Hasil 

penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan Gültekin dan Özer 

(2012) yang menyatakan Hedonic Motives (Motivasi Hedonis) 

memiliki pengaruh signifikan terhadap Browsing (Pencarian 

Informasi). 

2. Adanya pengaruh yang signifikan antara Hedonic Motives (Motivasi 

Hedonis) terhadap Shopping Lifestyle (Gaya Belanja), artinya gaya 

berbelanja seseorang akan semakin tinggi jika ia berbelanja secara 

hedonis. Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan 

Musriha (2011) yang menyatakan Hedonic Motives (Motivasi 

Hedonis) memiliki pengaruh signifikan terhadap Shopping Lifestyle 

(Gaya Belanja). 

3. Adanya pengaruh yang signifikan antara Hedonic Motives (Motivasi 

Hedonis) terhadap Impulse Buying (Pembelian Impulsif), artinya 

konsumen berbelanja dengan motivasi hedonis maka tingkat 

pembelian secara impulsif  pada media online juga akan meningkat. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan Gültekin 

dan Özer (2012) yang menyatakan Hedonic Motives (Motivasi 

Hedonis) memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse Buying 

(Pembelian Impulsif). 
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4. Tidak adanya pengaruh antara Browsing (Pencarian Informasi) 

terhadap Impulse Buying (Pembelian Impulsif), artinya pencarian 

informasi (browsing) yang dilakukan pada media online maka tidak 

mempengaruhi tingkat pembelian secara impulsif pada toko online 

tersebut. Hasil penelitian ini berlawanan dengan penelitian yang 

dilakukan Gültekin dan Özer (2012) yang menyatakan Browsing 

(Pencarian Informasi) memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse 

Buying (Pembelian Impulsif). 

5. Adanya pengaruh yang signifikan antara Shopping Lifestyle (Gaya 

Belanja) terhadap Impulse Buying (Pembelian Impulsif), artinya 

pembelian impulsif ditentukan dari bagaimana gaya belanja seseorang. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan Japarianto 

dan Sugiharto (2011) yang menyatakan Shopping Lifestyle (Gaya 

Belanja) memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse Buying 

(Pembelian Impulsif). 

6. Tidak adanya pengaruh antara Hedonic Motives (Motivasi Hedonis) 

terhadap Impulse Buying (Pembelian Impulsif) melalui Browsing 

(Pencarian Informasi) dan Shopping Lifestyle (Gaya Belanja), artinya 

browsing dan shopping lifestyle tidak memiliki pengaruh sebagai 

mediator antara hedonic motives dengan impulse buying. Hasil 

penelitian ini berlawanan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Gültekin dan Özer (2012) yang menyatakan Hedonic Motives (Motif 

Hedonis) memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse Buying 

(Pembelian Impulsif) melalui Browsing (Pencarian Informasi), dan 

penelitian yang dilakukan oleh Musriha (2011) yang menyatakan 

Hedonic Motives (Motif Hedonis) memiliki pengaruh signifikan 

terhadap Impulse Buying (Pembelian Impulsif) melalui Shopping 

Lifestyle (Gaya Belanja). 
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5.2. Saran 

5.2.1. Saran Praktis 

1. Peritel online harus meningkatkan kualitas gambar produk agar dapat 

sesuai dengan produk asli. Sehingga, dapat meningkatkan pembelian 

konsumen saat melakukan pencarian informasi pada ritel-ritel online 

yang ada. 

2. Peritel online harus terus menjaga interaksi sosial yang baik dengan 

para konsumen. Karena, hal tersebut dapat mempengaruhi suatu 

keputusan belanja konsumen yang berbelanja secara hedonis. 

3. Peritel online harus selalu menyediakan informasi-informasi yang 

lengkap dalam toko online tersebut agar mempermudah konsumen 

dalam mencari sebuah informasi suatu produk yang sedang di cari. 

 

5.2.2. Saran Akademik 

Bagi peneliti selanjutnya, dapat melanjutkan penelitian ini dengan 

menambahkan variabel lain yang belum diteliti, seperti Positive Emotion 

(Emosi Positif Konsumen), serta menentukan kategori produk yang 

menyebabkan impulse buying, menentukan kisaran harga produk yang dapat 

menciptakan pembelian impulsif, dan lain-lain. Sehingga dapat diketahui 

hubungan mana yang paling berpengaruh. 

 

5.3. Keterbatasan 

1. Jumlah responden penelitian cukup kecil jika dibandingkan dengan 

jumlah mahasiswa di Surabaya sehingga belum menggambarkan 

kondisi secara keseluruhan. 

2. Data responden sebaiknya yang pernah berbelanja di online shop 

pada 2 bulan terakhir sehingga dapat menentukan keakuratan data. 

3. Tidak adanya kategori produk khusus dalam hal pembelian impulsif. 
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