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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang digunakan sesuai 

dengan tujuan hipotesis yang dilakukan, dengan analisis regresi linier 

berganda, maka dapat ditarik simpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan Tabel 4.12 dapat diketahui tb1= 2,960 > t tabel = 1,9847, 

karena tb1 > t tabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima berarti variabel 

Impulse Buying Tendency (X1) berpengaruh terhadap variabel Online 

computer Impulse buying. Hipotesis pertama yang menyatakan Impulse 

Buying Tendency berpengaruh terhadap Online computer Impulse 

buying, terbukti kebenarannya. 

2. Berdasarkan Tabel 4.11 dapat diketahui tb2= 4,405 > t tabel = 1,9847, 

karena tb2 > t tabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima berarti variabel 

Involment Computer (X2) berpengaruh terhadap variabel Online 

computer Impulse buying. Hipotesis kedua yang menyatakan Involment 

Computer berpengaruh terhadap Online computer Impulse buying, 

terbukti kebenarannya.  

3. Nilai koefisien determinasi adalah 0,468  atau 46,8%. Hal ini berarti 

bahwa  kedua variabel independen (impulse buying tendency dan 

involvement computer) dalam penelitian ini hanya mampu menjelaskan 

46,8% variasi yang terjadi  dalam variabel dependen nya (online 

computer impulse buying). Sementara variasi lainnya  yaitu 100% - 

46,8% = 53,2% dijelaskan oleh variable lain yang tidak dijelaskan 

dalam model penelitian ini. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan dapat diberikan 

beberapa rekomendasi yang berupa saran akademik dan saran praktis 

yang dapat menjadi bahan pertimbangan sebagai berikut :  

5.2.1 Saran akademik 

1. Untuk penelitian selanjutnya perlu ditambahkan lagi faktor-faktor yang 

mempengaruhi  online computer impulse buying. Selain untuk semakin 

menyempurnakan pemahaman terhadap faktor-faktor yang 

mempengaruhi  online impulse buying. Hal ini juga dikarenakan kedua 

variabel (impulse buying tendency dan involvement computer) hanya 

mampu menjelaskan sebesar 46,8%. Penelitian ini belum memasukkan 

variabel atas aspek lain yang mungkin dapat mempengaruhi dan lebih 

menyempurnakan hasil penelitian ini dan langkah-langkah yang harus 

dilakukan toko ritel online khususnya toko ritel online yang menjual 

perangkat komputer agar dapat meningkatkan volume penjualan 

melalui online impulse buying. 

2. Penelitian selanjutnya dapat dilaksanakan dengan menggunakan objek 

penelitian yang lebih luas. Untuk mendapatkan hasil yang lebih umum 

terhadap faktor-faktor yang dianggap mempengaruhi online computer 

impulse buying. 

3. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah jumlah sampel minimal dari 

yang disyaratkan dan terbatas, sehingga kurang dapat mewakili 

jawaban seluruh konsumen computer online shop, sebaiknya untuk 

penelitian di masa mendatang menambahkan waktu dan jumlah sampel. 

 

 

 
 



55 
 

5.2.2 Saran praktis 

1. Pihak perusahaan agar memberikan tampilan, penggunaan bahasa dan 

melakukan inovasi yang baik dan menarik dalam situsnya, untuk lebih 

meningkatkan perasaan penuh kegembiraan pada konsumen agar 

nantinya menimbulkan stimulasi konsumen dalam melakukan 

pembelian produk komputer secara online. 

2. Menghadirkan produk-produk perangkat komputer baru yang lebih 

inovatif dan up date dikarenakan konsumen yang memiliki 

keterlibatan tinggi terhadap komputer akan lebih cenderung untuk 

dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya akan teknologi terbaru 

sehingga dapat menarik minat belanja konsumen dan mendorong 

terjadinya online impulse buying. 

3. Untuk konsumen agar lebih selektif dan mengurangi pembelian 

impulsifnya dengan cara berpikir lebih dulu dan mencari informasi 

sebanyak-banyaknya yang terpercaya untuk menentukan apa saja yang 

harus dibelanjakannya secara online. 
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