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BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab 6 ini akan dibahas mengenai dua hal, yaitu kesimpulan dan
saran. Sub bab kesimpulan berisi mengenai kesimpulan dari penelitian yang
telah dilakukan. Sub bab saran berisi mengenai saran untuk Pipinos Bakery

dan penelitian selanjutnya.

6.1 Kesimpulan

Setelah dilakukan pengumpulan data melalui kuesioner, peneliti
melakukan pengolahan data dengan beberapa uji prasyarat yang telah
ditentukan sebelumnya. Berdasarkan hasil analisis data menggunakan
teknik analisis regresi linear sederhana dengan bantuan perangkat lunak
SPSS (Statistical Program for Social Science) Versi 25 for mac, maka
kesimpulan yang diperoleh adalah sebagai berikut.

1. Price discount memiliki pengaruh signifikan yang positif
terhadap impulse buying pada konsumen Pipinos Bakery. Hal ini
juga menunjukkan bahwa semakin tinggi price discount, maka
impulse buying juga semakin meningkat

2. Impulse buying memiliki pengaruh signifikan yang positif

terhadap post purchase regret pada konsumen Pipinos Bakery.
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Hal ini juga menunjukkan bahwa semakin tinggi impulse buying,

maka post purchase regret juga semakin meningkat.

6.2 Saran
Saran yang dapat peneliti berikan kepada pihak perusahaan, yaitu
Pipinos Bakery adalah sebagai berikut.

1. Promosi penjual price discount terbukti dapat mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian impulsif (impulse
buying). Berkaitan dengan hal tersebut, Pipinos Bakery harus
tetap memfokuskan serta mempertahankan promosi penjualan
berupa price discount karena konsumen yang melakukan
pembelian impulsif biasanya membeli lebih banyak daripada
yang telah mereka rencanakan sebelumnya. Hal tersebut
tentunya dapat meningkatkan penjualan dan memberikan
keuntungan bagi Pipinos Bakery.

2. Terkadang konsumen yang melakukan impulse buying akan
merasakan penyesalan karena telah mengambil keputusan yang
terlalu cepat atau dikenal dengan istilah penyesalan pasca
pembelian (post purchase regret). Post purchase regret ditandai
dengan kepuasan konsumen yang rendah dan dapat memberikan
citra negatif bagi perusahaan. Penelitian ini dapat dikembangkan
untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang menyebabkan

penyesalan konsumen.
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