BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya maka kesimpulan yang

diperolehadalah sebagai berikut:

1. Variabel Novelty, Praise from others, Fun memiliki hasil hipotesis positif

tetapi tidak signifikan jadi variabel Novelty, Praise from others, Fun tiadak
berpengaruh terhadap variabel dependen pada penelitian ini atau variabel
impulse buying intention. Sedangkan variabel Excapisem, dan Sosial
interaction memiliki hasil hiepotesis positif dan signifikan, yang artinya
variabel Excapisem, dan Sosial interaction akan sangar berpengaruh
terhadap variabel dependen atau variabel impulse buying intention.

. Variabel Money availability dan Task definition memiliki hasil hipotesis

positif dan signifikan, yang artinya dua variabel tersebut akan
mempengaruhi hubungan atara variabel impulse buying intention dengan
variabel hedonic shopping motives. Sedangkan variabel Time availability
memiliki hasil negativ tetapi tidak signifikan, yang artinya variabel Time
availability tidak akan mempengaruhi hubungan atara variabel impulse

buying intention dengan variabel hedonic shopping motive.

4.2 Keterbatasan

Pada penelitian telah dilaksanakan sesuai dengan prosedur yang sudah ada,

namun terdapat beberapa keterbatasan dalam pelaksanaan penelitian, diantaranya

sebagai berikut.

1.

Adanya keterbatasan penelitian ini dengan menggunakan kuisoner sebagai alat
untuk mencarai data dimana jawaban yang diberikan oleh responden terkadang
tidak menujukkan keadaan yang sesunguhnya atau tidak sesuai dengan Kriteria
yang ditentukan

. Adanya keterbatasan mencari jurnalpendukung dalam penelitian ini.
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5.3 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka dapat disarankan beberapa hal
yaitu:
1. Saran Praktis
Saran secara praktis yang dapat diberikan dari hasil penelitian adalah kesimpulan

yang diperoleh

Saran secara praktis yang dapat diberikan dari hasil penelitian dan kesimpulan
yang diperoleh agar manajemen iBox dapat meningkatkan novelty, praise from
others, fun, Excapisem, dan Sosial interaction para konsumen yang membeli
produk di toko iBox dengan cara memperhatikan variabel berikut yang dapat

meningkatkan impulse buying pada toko iBox.

2. Saran Akademis

Hasil penelitian ini dapat menjadi acuan untuk penelitian mengenai hubungan
situasional characteristics dalam memoderasi pengaruh hedonic shopping
motivation terhadap impulse buying intenton. Selain itu bagi para akademisi
untuk melanjutkan penelitian ini dengan menambahkan variabel-variabel lain
yang dapat mempengaruhi impulse buying intenton seperti store atmosfer dan

lain-lain. Serta menambah jumlah responden pada penelitian selanjutnya.
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