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Bab 5  

Kesimpulan dan Saran 

 
5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil pengolahan data dan pembahasan yang telah dikemukakan 

pada bab 4, terdapat beberapa kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitian ini 

sebagai berikut :  

1. Persepsi konsumen terhadap Sales Promotion  ShopeeFood 

Secara keseluruhan sales promotion yang terdiri dari tiga dimensi yaitu 

coupons (X1), price discount (X2) dan bonus pack (X3) dinilai baik oleh 

responden dengan perolehan nilai sebesar 3,44. Dari ketiga dimensi sales 

promotion ini, terdapat delapan indikator yang diuji. Dari ketiga dimensi 

tersebut, hanya dimensi coupons yang dinilai baik oleh responden yang 

mengartikan bahwa responden sangat mengetahui dan tertarik dengan 

adanya coupons gratis ongkos kirim ShopeeFood. Sedangkan, dua 

dimensi lainnya yaitu price discount dan bonus pack dinilai netral oleh 

responden yang dapat diartikan juga bahwa responden merasa price 

discount dan bonus pack yang ditawarkan oleh ShopeeFood masih belum 

lebih baik dan lebih menarik dari promo sejenis yang dilakukan oleh 

pesaing. 

 

2. Impulse Buying konsumen ShopeeFood  

Berdasarkan bobot perhitungan dari variabel impulse buying, dapat 

disimpulkan bahwa konsumen ShopeeFood masih sangat 

mempertimbangkan harga yang akan mereka keluarkan saat melakukan 

transaksi walaupun ShopeeFood telah memberikan berbagai sales 

promotion yang menarik seperti coupons, discount dan bonus pack. 

Impulse buying biasanya di dorong dengan keinginan yang kuat sama hal 

nya seperti konsumen ShopeeFood yang juga melakukan pembelian 

karena didorong oleh keinginan yang kuat dan sebagian besar dari mereka 

melakukan pembelian lebih banyak dari yang mereka rencanakan. Namun, 

sebagian besar dari mereka juga tidak melakukan pembelian secara 

spontan dan masih mementingkan hal-hal yang dibutuhkan lainnya dahulu. 

 

3.  Pengaruh Sales Promotion terhadap Impulse Buying Konsumen 

ShopeeFood 
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Dari hasil regresi linear berganda yang telah dilakukan melalui uji F dan uji 

T mendapat hasil bahwa terdapat pengaruh positif dari sales promotion 

yang dilakukan ShopeeFood serta masing-masing dimensi yaitu coupons 

(X1), price discount (X2) dan bonus pack (X3) juga memiliki pengaruh 

positif terhadap impulse buying (Y). Dapat disimpulkan dari hasil tersebut 

bahwa semakin besar dan semakin dirasa menguntungkan oleh konsumen 

maka impulse buying akan semakin besar. Sales promotion  yang 

dilakukan oleh ShopeeFood secara keseluruhan juga dinilai sudah baik. 

Dengan hasil kontribusi variabel x, yaitu sales promotion merupakan 

variabel bebas terhadap variabel y, yaitu impulse buying yang merupakan 

variabel terikat sebesar 61,9% sedangkan 30,1% sisanya merupakan 

kontribusi dari faktor-faktor lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini.  

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas maka penulis 

memberikan beberapa saran untuk ShopeeFood agar dapat lebih berkembang 

dari sebelumnya. Berdasarkan hasil dan pembahasan yang sudah dijelaskan 

diatas, responden merasa bahwa sales promotion yang dilakukan ShopeeFood 

secara keseluruhan sudah baik namun tentunya harus tetap lebih ditingkatkan lagi. 

Pada bagian ini penulis akan memberikan saran kepada ShopeeFood. Berikut 

adalah saran-saran yang penulis berikan kepada ShopeeFood :  

• Coupons  

ShopeeFood bisa meningkatkan subsidi coupons gratis ongkos kirim yang 

biasanya pemotongan ongkos kirimnya hanya hingga Rp. 9.000 menjadi 

lebih besar lagi agar konsumen lebih tertarik dan membeli lebih sering dan 

lebih banyak.  

• Price Discount 

ShopeeFood dapat memperluas kerjasama dengan berbagai merchant 

partner agar discount yang mereka berikan bisa digunakan di lebih banyak 

merchant atau bahkan berlaku di semua merchant yang tentunya akan 

membuat konsumen lebih tertarik lagi dengan discount yang diberikan. 

Kemudian juga ShopeeFood dapat mengurangi syarat penggunaan 

discount semisalnya minimum order yang dibuat lebih rendah atau syarat 

yang mengharuskan konsumen menggunakan shopeepay untuk 

membayar dihapuskan. Karena tidak semua konsumen menggunakan 
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shopeepay dan terkadang konsumen juga merasa lebih menyulitkan dan 

membuat mereka malas untuk melakukan transaksi.  

• Bonus Pack 

ShopeeFood dapat memperluas kerjasama dengan lebih banyak merchant 

agar konsumen dapat mendapatkan bonus pack tidak hanya di merchant 

partner tertentu. Selain itu untuk memudahkan konsumen mengetahui 

adanya bonus pack ShopeeFood bisa mempromosikannya dengan 

memuatnya dilaman utama aplikasi seperti halnya promosi coupons gratis 

ongkos kirim dan discount. 

 

Selanjutnya selain saran untuk meningkatkan sales promotion yang 

sebelumnya sudah digunakan, untuk meningkatkan impulse buying konsumen, 

ShopeeFood juga dapat mencoba untuk menggunakan berbagai sales promotion 

lainnya. Selain yang telah digunakan sebelumnya, untuk meningkatkan minat 

konsumen dengan mencontoh sales promotion yang pernah digunakan Shopee 

yang merupakan induk bisnis mereka. 
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