BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dari penelitian diatas maka didapatkan kesimpulan dan saran sesuai dengan hasil

olah data dan pembahasan pada bab sebelumnya, dan dapat dijelaskan sebagai
berikut :

1.

Power Distance memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap Impulse
Buying. Hipotesis pertama pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat
dipengaruhi oleh variabel dalam penelitian ini yang dimana responden sudah
mengikuti pola pikir konsumen di negara barat yang mulai menghapuskan
jarak antara junior dan senior.

Uncertainty Avoidance memiliki pengaruh yang negatif signifikan terhadap
Impulse Buying. Hipotesis kedua pada penelitian ini diterima. Hal ini
dipengaruhi oleh variabel dalam penelitian ini yang dimana responden
menggunakan keuangan atau pendapatan mereka untuk memenuhi kebutuhan
primer terlebih dahulu.

Masculinity memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap Impulse
Buying. Hipotesis ketiga pada penelitian ini diterima. Hal ini terjadi karena
responden hanya bertujuan untuk menunjukkan pencapaian pada status sosial
mereka saat ada rangsangan stimuli dari para peritel yang menawarkan
penawaran menarik sepert discount.

Collectivism memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap Impulse
Buying. Hipotesis keempat pada penelitian ini diterima. Karena Indonesia
merupakan negara dengan budaya kolektif tinggi dan keinginan untuk meniru
apa yang dikonsumsi orang lain sangat tinggi.

Life Satisfaction memiliki pengaruh yang positif signifikan terhadap Impulse
Buying. Hipotesis kelima pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat terjadi
karena responden merasa puas dapat memenuhi keinginan belanjanya di
H&M.

Financial Satisfaction memiliki pengaruh yang positif terhadap Impulse

Buying. Hipotesis keenam pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat terjadi
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karena konsumen mempersepsikan dirinya sanggup menggunakan sisa
pendapatan mereka untuk melakukan impulse buying mereka disaat

kebutuhan dasar sudah terpenuhi.

5.2 Saran

Dari penelitian ini dapat disimpulkan 2 saran yaitu saran praktis dan
akademis seperti yang akan dijelaskan dibawah ini :
1. Saran Akademik

Hasil dari penelitian ini dapat menjadi acuan untuk penelitian mengenai
Culture Factors dan Lifestyle Factors terhadap Impulse Buying. Selain itu bagi
akademisi yang akan melakukan penelitian ini di masa yang akan datang,
diharapkan untuk dapat melanjutkan penelitian ini dengan menambahkan variabel
lain yang juga dapat mempengaruhi Impulse Buying. Untuk penelitian yang akan
datang sebaiknya dapat melakukan penyebaran kuesioner secara manual atau
melalui media kertas, supaya hasil yang didapat merupakan data yang valid dan
fit.
2. Saran Praktis

Dari hasil penelitiann dan kesimpulan diatas ada beberapa saran bagi pihak
H&M untuk dapat meningkatkan Impulse Buying di dalam toko mereka :

1. Pihak H&M dapat menggunakan jasa iklan digital dalam sosial media
serta menggunakan jasa influencer sebagai brand ambassador mereka
untuk dapat menarik konsumennya yang menjadi pasar sasaran mereka.
Karena pasar sasaran mereka merupakan kaum millennial yang saat ini
aktif dalam sosial media, sehingga dengan adanya sosok yang mereka
kagumi dan senangi memakai produk H&M maka mereka akan menjadi
tertarik untuk membeli produk H&M.

2. Pihak H&M diharapkan mampu untuk meningkatkan kualitas dari
beberapa produk yang mungkin tidak setimpal dengan harga yang
ditawarkan supaya konsumen dapat lebih nyaman untuk menggunakan
produk dari H&M. Serta membuat member card yang menawarkan

kelebihan-kelebihan di dalamnya, untuk memfasilitasi para konsumen
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yang loyal terhadap H&M. Supaya mereka tetap ingin dan terus
berbelanja di H&M. Supaya mereka tetap ingin dan terus berbelanja di
H&M.

. Pihak H&M disarankan untuk dapat lebih banyak untuk menambah variasi
produk di dalam toko mereka, seperti produk casual, formal dan
sebagainya. Hal ini guna memperlengkapi konsumen yang senang
berbelanja di H&M karena kebutuhan mereka serta menjaga image produk
H&M yang selalu trendy di benak mereka.

. Pihak H&M disarankan untuk dapat menyediakan reward atau kelebihan
bagi pelanggan mereka, terutama pelanggan yang loyal. Dengan hal itu
diharapkan bahwa mereka dapat dengan senang juga merekomendasikan
H&M dikalangan mereka, supaya citra dan image H&M sebagai toko
fashion tetap terjaga dan bisa lebih eksis dikalangan toko fashion lainnya.

. Pihak H&M diharapkan lebih banyak mengeluarkan produk-produk baru
dalam toko mereka dan dapat bekerja sama dengan karakter-karakter
tertentu untuk desain mereka. Supaya pelanggan mereka, terutama
pelanggan yang loyal dan senang dengan karakter tersebut dapat berlomba
untuk mendapatkan produk baru demi merasa berbeda dengan temannya
atau orang-orang di kalangannya.

. Pihak H&M diharapkan mampu memberikan promo dan penawaran yang
menarik lebih sering dari biasanya jika ingin meningkatkan impulse
buying. Supaya dapat menarik dan memfasilitasi konsumen yang ingin
berbelanja di H&M namun tidak mencukupi dalam segi finansial mereka
jika melakukan pembelian dengan harga normal. Bisa menjadi alternatif
barang promo, H&M dapat mengandalkan produk baru mereka dan produk

cuci gudang, serta selalu memperhatikan event dan hari-hari besar.
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