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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Simpulan 

   Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan bahwa model dapat menjelaskan  

pengaruh similarity, expertise, dan likeability terhadap impulse buying 

tendency konsumen melalui parasocial interaction pada online retail 

business yaitu instagram secara terperinci, disimpulkan sebagai berikut: 

1. Similarity terbukti memiliki pengaruh positif terhadap Parasocial 

Interaction maka dari itu hipotesis yang menyatakan :”Similarity 

berpengaruh positif terhadap Parasocial Interaction pada 

konsumen Online Retail Business”.  

2. Expertise terbukti memiliki pengaruh positif terhadap Parasocial 

Interaction maka dari itu hipotesis yang menyatakan :”Expetise 

berpengaruh positif terhadap Parasocial Interaction pada 

konsumen Online Retail Business”.  

3. Likeability terbukti memiliki pengaruh positif terhadap Parasocial 

Interaction maka dari itu hipotesis yang menyatakan :”Likeability 

berpengaruh positif terhadap Parasocial Interaction pada 

konsumen Online Retail Business”.  

4. Parasocial Interaction terbukti memiliki pengaruh positif terhadap 

Impulse Buying Tendency  maka dari itu hipotesis yang 

menyatakan :”Parasocial Interaction berpengaruh positif terhadap 

Impulse Buying Tendency konsumen Online Retail Business”.  
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5.2. Saran 

  Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan dapat diberikan 

beberapa rekomendasi yang berupa saran- saran yang dapat menjadi bahan 

pertimbangan bagi perusahaan dan penelitian selanjutnya:  

5.2.1. Saran Akademik 

1.Berdasarkan hasil penelitian, disarankan bagi peneliti selanjutnya 

untuk meneliti lebih lanjut mengenai pengaruh similarity, expertise, 

dan likeability terhadap impulse buying tendency konsumen melalui 

parasocial interaction pada online retail business yaitu instagram.   

2. Peneliti selanjutnya dapat meneliti lebih lanjut dengan menggunakan 

variabel urge to buy impulsively sesuai dengan jurnal acuan dengan 

objek penelitian yang sama dengan penelitian sekarang yaitu 

instagram. 

5.2.2. Saran Praktik 

1.   Hasil peneltian dapat dijadikan sebagai acuan bagi peritel artis atau 

aktor Indonesia dalam menyusun dan menetapkan strategi- strategi 

guna menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian terhadap 

penjualannya.  

2.  Diharapkan bagi peritel artis atau aktor Indonesia, dapat membuat 

individu memiliki niat atau dorongan untuk melakukan pembelian 

secara langsung dan tanpa berpikir terlebih dahulu dengan cara 

memberikan promosi yang menarik seperti adanya potongan harga 

bila melakukan pembelian melalui instagram.  
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