5.1

BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan penjelasan pada

bab sebelumnya, maka didapatkan kesimpulan sebagai berikut:

1.

2.

R.2

Terdapat pengaruh signifikan live streaming terhadap hedonic shopping.
Terdapat pengaruh signifikan price discount terhadap hedonic shopping.
Tidak terdapat pengaruh signifikan live streaming terhadap impulse buying.
Tidak terdapat pengaruh signifikan price discount terhadap impulse buying.
Terdapat pengaruh signifikan hedonic shopping terhadap impulse buying.
Tidak terdapat pengaruh singnifikan live streaming terhadap impulse
buying melalui hedonic shopping.

Terdapat pengaruh singnifikan price discount terhadap impulse buying
melalui hedonic shopping.

Saran

Setelah menyimpulkan hasil penelitian ini di atas, peneliti akan memberikan

saran yang merujuk pada hasil penelitian ini:

1. Setelah mendapatkan hasil dari penelitian bahwa live streaming sebagai

strategi yang dijalankan perusahaan untuk promosi, menunjukkan produk
knowledge yang dapat menarik minat konsumen. Hal ini dikarenakan
biasanya mereka akan mudah terpikat dengan hal baru juga akan mencoba
menggunakan produk yang di promosikan. Sehingga perlu ditingkatkan

untuk mempertankan kepercayaan hingga loyalitas dari konsumen.

. Konsumen akan membeli barang karena mendapatkan kesenangan dan

merasa bahwa berbelanja suatu hal yang menarik. Sikap implusif yang
sudah melekat dalam diri pengguna Shopee saat berbelanja tidak akan

mempertimbagkan harga. Jadi sebaiknya pemberian price discount perlu
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dilakukan konsisten pada waktu tertentu seperti event 12.12, harbolnas
maupun saat live streaming. Dengan mengabungkan live streaming dan
price discount dipastikan akan meningkatkan niat pembelian implusif
karena dua hal tersebut dapat meningkatkan kepuasaan diri saat belanja.

. Bagi peneliti selanjutnya, lebih baik menambah atau menggunakan variabel
lain yang dapat mempengaruhi impulse buying. Dengan hal ini, terdapat
sisa dari kontribusi dari variabel-variabel lain yang tidak diteliti. Maka, akan
diperoleh informasi yang lebih luas terkait faktor lain yang mempengaruhi
variabel impulse buying dengan variabel intervening hedonic shopping.
Tingkat keragaman model yang ditunjukkan variabel independen dalam
menjelaskan variabel dependen hasil dari R-square masih dalam kategori
moderat. Maka, perlu dilakukan penelitian lanjutan dengan pemilihan

variabel lainnya.
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