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BAB V 

PENUTUP 

1.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka dapat disampaikan beberapa kesimpulan dalam penelitian  

ini sebagai berikut: 

1. Flash sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying pada 

mahasiswa pengunjung marketplace shopee di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Bung Hatta. 

2. Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying pada 

mahasiswa pengunjung marketplace shopee di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Bung Hatta. 

3. Gratis ongkos kirim berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive 

buying pada mahasiswa pengunjung marketplace shopee di Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Bung Hatta. 

1.2 Implikasi Penelitian 

Dari hasil penelitian ini dapat meningkatkan penjualan dalam waktu singkat. 

Flash sale juga dapat mendorong lonjakan penjualan dalam waktu singkat dan 

membantu perusahaan mencapai target penjualan. Flash sale juga efektif untuk 

mengososngkan stok lama atau barang yang kurang laku sehingga perusahaan dapat 

mengurangi biaya penyimpanan dan memperbarui inventaris perusahaan. Dengan 

adanya flash sale juga dapat menarik pelanggan baru, flash sale besar-besaran dapat 

menarik perhatian pelanggan baru yang mungkin belum pernah berbelanja 



UNIVERSITAS BUNG HATTA 60 
 

diperusahaan tersebut. Dengan demikian, flash sale tidak hanya membantu dalam 

peningkatan penjualan jangka pendek tetapi juga dapat berkontribusi terhadap 

strategi pemasaran jangka panjang. 

Discount juga dapat meningkatkan penjualan dengan menarik lebih banyak 

pelanggan yang tertarik dengan harga yang lebih muran. Discountjuga dapat 

mendorong loyalitas pelanggan, pelanggan lebih cenderung lebih loyal kepada 

merek yang sering memberikan diskon yang dapat meningkatkan retensi pelanggan. 

Dengan adanya discount juga dapat menghadapi persaingan, diskon dapat 

membantu perusahaan tetap kompetitif dipasar dengan menarik pelanggan yang 

mungkin mempertimbangkan produk dari pesaing dan diskon juga dapat 

membangun hubungan pelanggan yang positif. Diskon dapat memberikan 

pengalaman belanja yang positif, dan membangun hubungan baik antara pelanggan 

dan perusahaan. 

Gratis ongkos kirim dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, pengiriman 

gratis memberikan nilai tambah yang signifikan bagi pelanggan, meningkatkan 

kepuasan dan pengalaman belanja konsumen. Adanya gratis ongkos kirim juga 

dapat mengoptimalkan logistik, pengiriman gratis ongkos kirim dapat mendorong 

pelanggan membeli jumlah yang lebih besar atau mengumpulkan pesanan menjadi 

satu kiriman yang dapat mengurangi biaya logistik secara keseluruhan. 

Flash sale, diskon, dan gratis ongkos kirim secara signifikan dapat 

mendorong impulsive buying bagi perusahaan dengan menciptakan rasa urgensi dan 

eksklusivitas, mengurangi hambatan pembelian, dan meningkatkan persepsi nilai. 

Flash sale, yang berlangsung dalam waktu terbatas, mendorong pelanggan untuk 
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segera membeli sebelum penawaran berakhir. Diskon membuat pelanggan merasa 

mendapatkan nilai lebih, mendorong mereka untuk membeli lebih banyak atau 

mencoba produk baru. Gratis ongkos kirim menghilangkan biaya tambahan yang 

sering menjadi penghalang, meningkatkan kemungkinan pelanggan menyelesaikan 

pembelian. Dari strategi ini secara sinergis meningkatkan penjualan, mengurangi 

tingkat pengabaian keranjang belanja, dan menarik lebih banyak pelanggan, baik 

baru maupun yang sudah ada untuk melakukan impulsive buying. 

1.3 Keterbatasan 

Berdasarkan kesimpulan dan implikasi penelitian yang telah disampaikan 

sebelumnya, maka berikut ini dapat dikemukakan keterbatasan dalam penelitian ini: 

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada mahasiswa pengunjung marketplace 

shopee yang ada di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bung Hatta 

Padang, sehingga hasil penelitian ini belum dapat berlaku sama pada Fakultas 

dan Universitas lainnya.  

2. Penelitian ini hanya menggunakan tiga variabel yang mempengaruhi impulsive 

buying yaitu flash sale, discount, dan gratis ongkos kirim, sehingga variabel-

variabel lain yang berpotensi mempengaruhi impulsive buying seperti shopping 

life style, fashion involvement, dan lainnya masih terabaikan.  

3. Penelitian ini hanya menggunakan sebanyak 100 orang responden.  

1.4 Saran  

Bagi perusahaan : 

1. Sebaiknya marketplace shopee selalu update mengenai strategi apa saja yang 

dapat mempengaruhi impulsive buying untuk meningkatkan pembelian 

konsumen. 
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2. Sebaiknya marketplace shopee meningkatkan strategi pemasaran dengan 

pembuatan iklan, pemasaran visual dan juga konten yang menarik untuk 

menarik pelanggan. 

3. Sebaiknya marketplace shopee mengoptimalkan tampilan situs, dan 

testimony besrta ulasan dari pelanggan yang positis untuk membangun 

kepercayaan pelanggan. 

Bagi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universtas Bung Hatta : 

1. Disarankan bagi penelitian yang akan datang dapat mengujikan model 

penelitian ini pada Fakultas dan Universitas di daerah-daerah lainnya. 

2. Bagi peneliti yang akan datang hendaknya menambahkan variabel-varibel 

lain tersebut kedalam model peneltiannya. 

3. Disarankan bagi peneliti yang akan datang agar menggunakan jumlah 

responden yang lebih banyak lagi. 
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