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BAB 4 

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pemaparan pembahasan penelitian yang telah dilakukan oleh 

peneliti mengenai “Pengaruh Price dan Promotion Terhadap Impulse Buying 

Produk Skincare Somethinc Pada Shopee”, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Price (X1) dan Promotion (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Impulse Buying (Y) yaitu sebesar 0.372 atau 37.2% dan sisanya 

yaitu 62.8% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian 

ini. 

2. Variabel price (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse 

buying (Y) dengan nilai koefisien yaitu sebesar 0.418. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa semakin sesuai harga dan kualitas yang ditawarkan, 

maka semakin besar daya tarik konsumen untuk melakukan impulse buying. 

Dalam variabel price (X1) memiliki nilai mean tertinggi terdapat pada 

dimensi Harga Sesuai Kemampuan Atau Daya Saing Harga dengan 

pernyataan “Harga produk skincare Somethinc dapat bersaing dengan 

produk lain yang sejenis”.  

3. Variabel promotion (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying (Y) yaitu sebesar 0.348. Hal tersebut menunjukkan bahwa 

semakin baik pelaksanaan dan semakin menarik suatu promosi maka akan 
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semakin meningkatkan impulse buying. Dalam variabel promotion (X2) 

memiliki nilai mean tertinggi terdapat pada Direct and Digital Marketing 

dengan pernyataan “Promosi yang dilakukan Somethinc di media sosial 

(Instagram) dan e-commerce (Shopee) dapat memicu konsumen melakukan 

pembelian produk skincare”. 

4.2 Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diuraikan oleh 

peneliti, maka rekomendasi yang dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan  

Berdasarkan variabel price nilai mean terendah terdapat pada indikator ke 8 

dengan pernyataan “Harga produk skincare Somethinc lebih terjangkau 

dibandingkan dengan merek lain” yaitu sebesar 4.00. Berdasarkan hasil profil 

responden menurut kategori usia, mayoritas responden yang melakukan pembelian 

produk skincare Somethinc pada Shopee termasuk pada kategori usia 17-23 tahun 

sebanyak 84.4%. Sehingga, rekomendasi yang diberikan dari peneliti untuk 

perusahaan Somethinc yaitu menetapkan harga jual produk yang menyesuaikan 

target pasar yaitu remaja dengan rentang usia 17-23 tahun yang akan menjadi calon 

konsumen.  

Berdasarkan variabel promotion nilai mean terendah terdapat pada indikator 

ke 1 dengan pernyataan “Iklan produk skincare yang ditampilkan Somethinc pada 

Shopee menarik perhatian” dan indikator ke 11 “Promosi yang dilakukan 

Somethinc melalui kolom chat konsumen yang telah follow akun Shopee” yaitu 

sebesar 4.16. Rekomendasi yang diberikan dari peneliti untuk perusahaan 
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Somethinc yaitu memilih strategi promosi yang sesuai dan efektif untuk target pasar 

yaitu remaja dengan rentang usia 17-23 tahun yang sesuai dengan profil responden 

dalam penelitian ini sehingga dapat menstimulasi konsumen untuk dapat 

melakukan impulse buying produk skincare pada official store Shopee Somethinc.  

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya disarankan dapat meneliti dan mengembangkan 

penelitian ini dengan menggunakan variabel-variabel lain yang berkaitan dengan 

impulse buying. Tidak hanya itu, peneliti selanjutnya juga dapat menggunakan 

objek penelitian yang berbeda selain industri perawatan dan kecantikan untuk 

mengetahui dan juga membandingkan jenis industri manakah yang tingkat impulse 

buying lebih tinggi bagi konsumen.  

4.3 Implikasi  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat 

dikemukakan implikasi bagi perusahaan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan rekomendasi yang diberikan terhadap Somethinc untuk 

variabel Price, implikasi yang perlu dilakukan oleh Somethinc adalah 

menetapkan harga berdasarkan pelanggan (target pasar) dengan 

mengadakan survey interaktif pada media sosial Instagram untuk 

menentukan harga produk yang akan dijual. Tidak hanya itu, Somethinc 

dapat menetapkan harga produk dengan melihat harga kompetitor di pasar. 

Dengan melihat harga dari kompetitor maka Somethinc sudah memiliki 

pembanding harga produk yang akan dijual ke pasaran. 



119 

 

 

2. Berdasarkan rekomendasi yang diberikan terhadap Somethinc untuk 

variabel Promotion, implikasi yang perlu dilakukan oleh Somethinc adalah 

dengan memaksimalkan media sosial maupun e-commerce yang digunakan 

dalam memasarkan produknya dan memastikan memiliki target pasar yang 

sesuai dengan produk yang ditawarkan. Somethinc dapat membuat konten 

video atau produk yang memperkenalkan produk lebih mendalam dengan 

menyebutkan fungsi dan kelebihan produk tersebut. Jika target pasar sesuai, 

maka produk yang dipasarkan juga akan lebih mudah terjual. 
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