BAB S

KESIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

a. Variabel sales promotion tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse
buying. Rendahnya pengaruh ini menunjukkan bahwa meskipun konsumen
menganggap sales promotion menarik, hal tersebut tidak cukup untuk
meningkatkan kecenderungan mereka melakukan pembelian secara spontan.
Temuan ini mengindikasikan bahwa sales promotion lebih dipersepsikan
sebagai sarana untuk menghemat biaya, daripada sebagai pemicu terjadinya
impulse buying.

b. Variabel hedonic shopping value berpengaruh signifikan positif terhadap
impulse buying. Semakin tinggi hedonic shopping value yang dirasakan
konsumen selama berbelanja, semakin besar kecenderungan mereka untuk
melakukan impulse buying. Temuan ini menunjukkan bahwa pengalaman
berbelanja yang menyenangkan, menghibur, dan memuaskan secara emosional

dapat mendorong perilaku pembelian spontan.

5.2 Keterbatasan

Penelitian ini memiliki keterbatasan karena responden yang terlibat hanya
mencakup sebagian pengguna Shopee dan belum tersebar secara merata di seluruh
provinsi di Indonesia karena mayoritas provinsi Jawa Timur. Hal ini disebabkan
oleh keterbatasan media yang digunakan dalam pendistribusian kuesioner (Google

Form).
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5.3 Saran
a. Akademis

Bagi akademisi, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat serta
menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang mengkaji topik serupa.
Berdasarkan hasil uji determinasi, diperoleh nilai koefisien determinasi (R?) sebesar
0,407, yang menunjukkan bahwa variabel sales promotion dan hedonic shopping
value memberikan kontribusi sebesar 40,7% terhadap perilaku impulse buying,
sementara 59,3% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam
model penelitian ini. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun kedua variabel
tersebut berperan dalam memengaruhi impulse buying, keduanya bukanlah satu-
satunya faktor penentu.

Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas cakupan responden agar
lebih merata di seluruh provinsi di Indonesia, dapat menambah media lain seperti :
Telegram, TikTok dan Twitter/X sehingga hasil penelitian dapat merepresentasikan
karakteristik pengguna Shopee secara lebih luas.

b. Praktis

Bagi pelaku bisnis, temuan penelitian ini dapat menjadi dasar untuk merancang
strategi promosi dan pengalaman belanja yang lebih menarik, seperti dengan
menghadirkan program-program yang dapat meningkatkan kesenangan berbelanja,
sehingga mendorong konsumen untuk melakukan pembelian.Bagi konsumen,
penelitian ini dapat menjadi panduan untuk lebih menyadari dorongan impulse
buying, sehingga dapat berbelanja dengan lebih bijak dan tetap menikmati

pengalaman belanja yang memuaskan
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