BABS

PENUTUP

Pada bab lima ini peneliti akan mengambil kesimpulan dari hasil penelitian yang

telah dilakukan. Selanjutnya, peneliti membuat implikasi manajerial serta

merumuskan saran. Kesimpulan, implikasi manajerial dan saran tersebut adalah

sebagai berikut:

S.1. Kesimpulan

1.

Dalam penelitian ini, terdapat 150 responden melalui kuesioner yang
dibagikan secara online. Mayoritas respomden dalam penelitian ini adalah
wanita, hal ini terlihat dari data yaitu 56,7% responden berjenis kelamin
wanita dan 40,7% berjenis kelamin pria. Mayoritas responden pada
penelitian ini 48,7% responden memiliki usia 27-32 tahun, dan 16% usia
diatas 39 tahun.

Promosi memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
impulsive buying. Artinya, semakin banyak promosi yang ditawarkan
secara nyata akan meningkatkan impulsive buying konsumen pada
pengguna online shép.

Hedonic Shopping Motivation memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap impulsive buying. Artinya, keinginan untuk membeli
secara nyata akan meningkatkan impulsive buying konsumen pada

pengguna online shop.
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5.2. Keterbatasan Penelitian dan Saran Penelitian

Penelitian ini mengidentifikasi beberapa hal penting yang
membutuhkan penelitian lebih lanjut. Pertama, penelitian ini hanya
menggunakan 2 variabel sebagai determinan dari impulsive buying sehingga
sangat sederhana, oleh karenanya disarankan untuk penelitian selanjutnya
dapat menambahkan variable emosi positif (Rahmawati, 2018), situasional
Jactor (Rohman, 2009), dan kecanduan belanja (Fatmawati dan Wahyuningsih,
2016), serta shopping lifestyle (Sholihah, Rachma, dan Slamet, 2015). Kedua,
Jumlah responden terlalu sedikit untuk digeneralisasi, maka penelitian
selanjutnya diharapkan jumlah responden dapat mewakili jumlah populasi

pengguna online shop.
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Lampiran Kuesioner

Kuesioner ini disusun untuk menyelesaikan Tesis Magister Manajemen
UAJY Yogyakarta dengan judul Pengaruh Promosi Dan Motivasi Hedonik
Terhadap /mpulsive Buying Pada Perilaku Belanja Pengguna Online shop.

Kami mengharapkan keluangan waktu Anda berpartisipasi dalam penelitian
ini. Akurasi, aktualisasi, dan keseriusan Anda dalam mengisi kuesioner ini sangat
menentukan hasil kesimpulan yang akan diolah pada nantinya. Dengan mengisi
kuesioner ini kami berharap bisa mengetahui gambaran lebih detail mengenai
Pengaruh Promosi Dan Motivasi Hedonik Terhadap Impulsive Buying Pada
Perilaku Belanja Pengguna Online shop.

Untuk mengetahui hasil dari penelitian ini mohon cantumkkan email yang

Anda miliki. Terima Kasih.

L Kuesioner

Nomor Telp/ EMail.  © ..o
Jenis Kelamin S o s e S RSN
Umur et et ettt
Pekerjaan L S8 86 BRSSO S RS EREES

Apakah anda pengguna aplikasi Shoppe?
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