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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan, pengujian, dan interpretasi data dari 

responden yang sesuai, maka diperoleh hasil atau kesimpulan sebagai berikut: 

 Hampir seluruh generasi Z (>90%) merupakan pengguna aktif Instagram. 

Mereka menggunakan Instagram untuk berbagi konten dan informasi, 

menikmati konten Instagram, dan berbelanja. Sementara konten yang paling 

sering dilihat adalah konten dalam format Reels dan Story. Hal ini sejalan 

dengan pengolahan data yang menunjukan bahwa wanita generasi Z selalu ingin 

mengetahui update terbaru dan menyukai tipe unggahan berupa video karena 

dianggap lebih menarik dan mampu membuat mereka tertarik dengan produk 

yang ditampilkan. Sementara isi konten yang disukai oleh wanita generasi Z 

adalah konten yang berisikan promosi. 

 Konten Instagram yang dimoderasi consumer network behavior berpengaruh 

negatif dan signifikan terhadap perilaku belanja konsumen pada pada wanita 

generasi Z. Ketika generasi Z melihat konten Instagram dan diiringi consumer 

network behavior, maka perilaku belanja generasi Z akan semakin pasif, 

termasuk dalam pembelian produk. Pengaruh negatif ini disebabkan karena 

wanita generasi Z cenderung terdistraksi dengan banyaknya konten dan 

informasi yang mereka lihat. Terlalu banyak informasi dan opsi membuat wanita 

generasi Z terjebak dalam paradox of choice. 
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 Consumer network behavior berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku belanja konsumen produk pakaian wanita pada wanita generasi Z. 

Ketika generasi Z menemukan produk yang mereka minati melalui perilaku 

berjejaring mereka saat menggunakan Instagram, seperti melihat review teman 

ataupun konten influencer yang mereka percaya, dan mendapat informasi yang 

mereka butuhkan, maka mereka cenderung tidak terlalu lama dalam melakukan 

riset atau melihat konten mengenai produk dan perilaku konsumen mereka akan 

semakin positif. 

 Variabel consumer network behavior memiliki pengaruh yang lebih dominan 

terhadap perilaku belanja konsumen generasi Z dibandingkan konten Instagram 

maupun konten Instagram yang dimoderasi consumer network behavior. 

Karakteristik yang paling berpengaruh dari variabel consumer network behavior 

sendiri adalah akses (access), personalisasi (customize), dan keterhubungan 

(connect). Sementara pada variabel perilaku belanja konsumen, dimensi yang 

mendapat respon setuju terbanyak dan mencerminkan perilaku konsumen wanita 

generasi Z adalah dimensi bertindak dan dimensi bertanya. 

 Karakteristik perilaku konsumen wanita generasi Z: 

Tabel 5. 1  Perilaku Belanja Wanita Generasi Z 

 Aware Appeal Ask Act Advocate 
Access Perilaku 

wanita 
generasi Z 
yang aktif 
dalam 
mengakses 
Instagram 
berpengaruh 
pada 
kesadaran 
mereka 
terhadap tren, 
produk, dan 
keberadaan 
online shop. 

    



139 
 

 
 

Engage  Ketika 
mengakses 
Instagram 
dan 
memperoleh 
informasi/pro
duk yang 
disukai/diingi
nkan, 
perilaku 
ketertarikan 
wanita 
generasi Z 
termanifestas
i pada 
perilaku 
mereka 
memberi 
tanda "like" 

   

Customize  Wanita 
generasi Z 
mempersonal
isasi 
informasi 
yang mereka 
peroleh 
melalui 
Instagram 
dan 
menyesuaika
nnya dengan 
diri mereka. 

 Dalam 
bertindak, 
wanita 
generasi Z 
akan memilih 
produk dan 
promosi yang 
sesuai dengan 
diri mereka 

 

Connect   Perilaku 
wanita 
generasi Z 
yang ingin 
terhubung 
berkaitan 
dengan 
perilaku 
mereka dalam 
bertanya 
dimana 
wanita 
generasi Z 
menjalin 
hubungan 
dengan 
bertukar 
informasi dan 
saling 
merespon. 

  

Collaborate     Tindakan 
kolaborasi 
yang 
terbentuk 
dalam 
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perilaku 
belanja 
konsumen 
wanita 
generasi Z 
adalah 
dengan 
membagikan 
ulasan atau 
sebagai 
advocate. 

 

5.2 Saran 

Setelah hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan diperoleh, maka 

dapat dirumuskan beberapa saran yang sekiranya dapat berguna secara akademis 

dan praktis dari hasil penelitian ini, saran-saran tersebut akan dipaparkan dalam sub 

bagian sebagai berikut.  

1. Konten instagram dan consumer network behavior terbukti berpengaruh positif 

terhadap perilaku belanja konsumen pada wanita generasi Z secara parsial. 

Karenanya bagi para pelaku online shop pakaian wanita disarankan untuk bisa 

menampilkan konten yang kreatif/menarik sekaligus informatif. Sehingga dapat 

menarik wanita generasi Z untuk mengambil tindakan secara aktif dan 

impulsive tanpa mereka perlu melihat terlalu banyak konten atau terlalu lama 

berjejaring. Konten yang menarik/kreatif adalah konten yang relevan dengan 

kehidupan atau keseharian wanita generasi Z. Dalam pembuatan konten yang 

menarik juga perlu ada diversifikasi yang menunjukan identitas online shop. 

Diversifikasi ini menunjukan identitas online shop, seperti tema yang diusung, 

arah mode yang dibawa dan lain. Hal ini untuk menghindarkan wanita generasi 

Z terjerumus dalam paradox of choice. Pemanfaatan konten yang menarik dan 

informatif ini juga dapat digunakan dalam Instagram Ads untuk meningkatkan 

kesadaran wanita generasi Z terhadap merek online shop. Selain menampilkan 
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konten yang menarik, mengunggah ulang konten milik konsumen yang 

memiliki tampilan atau kualitas konten yang bagus dan bekerjasama dengan 

influencer dapat mendorong wanita generasi Z dengan consumer nertwork 

behavior yang tinggi untuk semakin aktif perilaku belanja konsumennya. Selain 

itu, kemampuan online shop untuk memperkirakan tren yang akan muncul dan 

mengikuti tren yang ada dapat mempengaruhi wanita generasi Z dalam 

mengikuti dan tertarik pada apa yang ditawarkan online shop. 

2. Dalam implementasinya, konten yang diunggah perlu terlihat menarik/kreatif 

dan informatif. Konten-konten ini perlu diunggah secara konsisten setiap 

minggunya. Sebagai contoh, konten diunggah secara konsisten setiap hari 

Selasa, Rabu, Kamis, Jumat, dan Minggu. Pengadaan event atau kegiatan yang 

mengandung promosi, seperti flash sale, promo hari raya, dan lain sebagainya 

bisa dilakukan secara rutin disetiap bulan atau dalam beberapa waktu sekali. 

Hal ini untuk mendorong wanita generasi Z yang sudah sadar dan tertarik akan 

produk yang ditawarkan melalui konten yang konsisten diunggah untuk 

mengambil tindakan pembelian. 

3. Untuk dapat mengembangkan dan membandingkan hasil penelitian ini, pada 

penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan sample yang lebih luas, 

penggunaan teknik probabilitik sampling, dan/atau kategori produk lain. Hal ini 

dikarenakan hasil yang ada pada penelitian ini berfokus pada produk pakaian 

wanita dan menggunakan sample dalam jumlah yang kecil, dimana keseluruhan 

sample merupakan wanita generasi Z.  
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