BAB V
PENUTUP

Dalam bab ini, peneliti menyusun kesimpulan dan saran berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan. Peneliti juga akan menyampaikan implikasi manajerial berkaitan dengan

hasil penelitian ini serta keterbatasan dan saran yang diperlukan untuk penelitian selanjutnya.

5.1. Kesimpulan

Pada penelitian ini ditemukan bahwa pengguna paylater terbanyak berjenis kelamin
perempuan dan didominasi oleh responden yang berusia 17 hingga 30 tahun yang termasuk
dalam kategori generasi Z. Berdasarkan karakteristik rata-rata pendapatan atau uang saku
perbulan ditemukan pada penelitian ini responden terbanyak memiliki pendapatan dan uang
saku perbulan sebesar Rp 2.000.000-Rp 5.000.000. Rata-rata produk yang sering dibeli
oleh responden jika di urutkan dari pembelian tertinngi ke terendah yaitu yang pertama
fashion, elektronik, tiket pesawat dan produk kebutuhan sehari-hari lainya. Kemudian
berdasarkan lamanya waktu responden yang pernah menggunakan paylater terbanyak
selama lebih dari setahun. Sementara seberapa banyak responden menggunakan paylater
dalam kurun waktu satu bulan terbanyak yaitu berkisar 1-6 kali, kemudian pengguna
paylater terbanyak > 10 Kkali.

Variabel materialisme mampu memberikan pengaruh terhadap variabel paylater,
konsumen yang sering berbelanja secara impulsif  semakin  sering berbelanja
menggunakan paylater, variabel materialisme signifikan berpengaruh positif terhadap
compulsive buying yang merupakan konsumen yang materialistik mengarah terhadap suatu
peristiwa dan berkeinginan untuk berbelanja untuk mencapai apa yang di inginkan, variabel
materialisme signifikan berpengaruh positif terhadap impulsive buying yang berarti
konsumen yang materialistik semakin impulsif ketika berbelanja, variabel paylater
signifikan berpengaruh positif terhadap compulsive buying merupakan konsumen yang
berbelanja menggunakan paylater semakin compulsive dalam berbelanja tanpa
mempertimbangkan hal lain, dan variabel impulsive buying signifikan berpengaruh positif
terhadap compulsive buying, keinginan berbelanja secara tiba-tiba semakin meningkat dan
berbelanja untuk membuat kebahagiaan yang baru pada diri konsumen. Penelitian ini
menunjukkan bahwa konsumen cenderung berbelanja secara impulsif dan melakukan

pembelian ekstra saat mereka menggunakan paylater.
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5.2. Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil evaluasi pada penelitian ini menunjukkan bahwa materialisme
pada masyarakat semakin meningkat setelah hadirnya paylater dapat dilihat dari tingkat
konsumtif konsumen terus bertambah setiap harinya. Kaum materialisme mengonsumsi
barang mewah dan mahal bertujuan untuk meningkatkan status sosial mereka. Penelitian
ini juga membuktikan bahwa paylater menjadi ancaman atau masalah baru bagi
konsumen yang melakukan compulsive buying. Dengan meningkatnya penggunaan
paylater akan menambah persaingan pada perusahaan dan pasar dalam menarik minat
beli pada konsumen, hal ini juga menunjukkan bahwa materialisme meningkatkan
penggunaan paylater.

Impulsive buying bertindak sebagali mediasi antara pengguna paylater dan
compulsive buying. Hal ini sejalan dengan temuan (Darrat et al., 2016) menunjukkan
bahwa impulsive buying meningkatkan kecemasan pada konsumen yang berhubungan
dengan compulsive buying. Oleh karena itu penting bagi pemasar berhati-hati dalam
menargetkan pengguna paylater karena pembeli yang awalnya impulsif namun secara
bertahap berubah menjadi pembeli yang konsumtif. Konsekuensinya adalah konsumen
dapat membeli barang yang diinginkan secara berlebihan dan tidak dapat membayar
utangnya yang dapat berdampak negatif bagi konsumen dan masyarakat.

Mediasi penggunaan paylater antara materialisme dan impulsive buying
menunjukkan bahwa materialisme lebih cenderung berbelanja secara impulsif dengan
menggunakan paylater. Dilihat pada era modern saat ini transformasi digital semakin
meningkat setiap harinya dan akan meningkatkan impulsive buying pada konsumen.
Pemasar juga harus mempromosikan kebiasaan membeli dan bertanggung jawab dalam
pengembalian hutang yang sudah digunakan, dan pemasar juga membangun hubungan
baik jangka panjang dengan konsumen serta fokus pada kepuasan konsumen sehingga
berkontribusi pada pertumbuhan pasar.

Pengguna paylater berhubungan langsung dengan impulsive buying dan
compulsive buying. Secara perlahan impulsive buying mengarah ke compulsive buying.
Dalam hal ini materialisme dan impulsive buying saling berhubungan, dan hasil
penelitian ini menunjukkan dukungan lebih lanjut pada pemasar dalam nilai-nilai

konsumen seperti materialisme yang berkaitan dengan pengendalian diri.
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Keterbatasan dan Saran Penelitian

Pada era modern sekarang ini perkembangan teknologi digital semakin cepat,
banyak platform lain yang menawarkan penawaran yang lebih menarik serta memiliki
kelebihan lain yang lebih menarik. Penelitian selanjutmya diharapkan dapat
membandingan beberapa kompotitor dari paylater yang pada saat ini banyak digunakan
dan memberikan promosi dan penawaran yang lebih menarik. Selain itu peneliti
selanjutnya dapat mencari variabel lain yang berhubungan dengan penelitian ini seperti
variabel antar budaya dan keluarga. Penelitian lain yaitu membandingkan pengguna
paylater, impulsive buying dan impulsive buying pada masa yang akan datang.
Penelitian tersebut agar mampu melihat peluang pasar pada penggunaan alat transaksi

di masa mendatang.
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