BAB YV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hasil uji pengaruh antar kualitas produk,

respon emosional, dan pembelian impulsif untuk mendapatkan informasi aktual

terkait pengalaman berbelanja dan menggunakan produk skincare MS GLOW.

Berdasarkan hasil uji hipotesis dan pembahasan yang telah dilakukan, hasil

penelitian ini dapat disimpulkan:

I.

Kualitas produk berpengaruh signifikan positif terhadap respon emosional. Hal
ini berarti bahwa kualitas produk skincare MS Glow yang dirasakan oleh
konsumen maka akan semakin kuat respon emosional konsumen terhadap
skincare MS GLOW.

Kualitas produk berpengaruh signifikan positif terhadap pembelian impulsif.
Hal ini dapat dijelaskan bahwa semakin tinggi kualitas produk skincare MS
GLOW yang dirasakan oleh konsumen, maka semakin besar dorongan untuk
melakukan pembelian impulsif terhadap skincare MS GLOW.

Respon emosional berpengaruh tidak signifikan positif terhadap pembelian
impulsif. Hasil penelitian ini dapat menjelaskan bahwa semakin tinggi respon
emosional konsumen skincare MS GLOW ternyata tidak selalu mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian impulsif, hal ini disebabkan karena
masih ada variabel lain diluar model yang bisa dijadikan pertimbangan dalam

pembelian.
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4. Respon emosional tidak signifikan memediasi hubungan antara kualitas produk

dan pembelian impulsif. Temuan ini mengindikasikan bahwa konsumen MS
GLOW akan melakukan pembelian impulsif tidak selalu harus merasakan
respon emosional yang tinggi terlebih dahulu dengan kata lain jika kualitas
produk sudah dapat dirasakan oleh konsumen maka tanpa menunggu adanya

respon emosional yang tinggi konsumen akan melakukan pembelian impulsif.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini mempunyai keterbatasan yang dapat dijadikan bahan

pertimbangan bagi peneliti berikutnya agar mendapatkan hasil penelitian yang lebih

baik lagi. Keterbatasan tersebut antara lain:

1.

Metode penyebaran kuesioner melalui Google Form secara online memiliki
kelemahan tidak adanya keterikatan langsung dengan responden, sehingga
penyaringan responden tidak secara langsung dilakukan oleh peneliti tetapi
hanya melalui penyaringan item-item pernyataan yang harus diuji terlebih
dahulu validitasnya.

Terbatasanya waktu, biaya dan lokasi dalam melakukan penelitian ini
berdampak pada sebaran kuesioner secara online yang terbatas masih kalangan

terdekat dari peneliti.

5.3 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah disimpulkan, maka penelitian ini

dapat memberikan saran yang bermanfaat bagi pihak-pihak yang terkait dalam

penelitian ini. Adapun saran yang diberikan sebagai berikut:
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1. Untuk mengatasi keterbatasan interaksi langsung antara peneliti dan responden
akibat penggunaan kuesioner online, disarankan agar penelitian mendatang
mengombinasikan metode penelitian kuantitatif dan kualitatif. Pendekatan
seperti wawancara mendalam atau diskusi kelompok terarah (FGD) dapat
digunakan untuk menggali wawasan yang lebih mendalam mengenai persepsi
konsumen terhadap produk skincare MS GLOW.

2. Berdasarkan hasil penelitian ini dimana respon emosional tidak cukup kuat
memediasi pembelian impulsif maka peneliti selanjutnya dapat menambah
variabel penelitian yang lebih kuat mendukung pembelian impulsive misalkan
menambahkan variabel diskon harga dan suasana to secara bersama-sama dalam

satu model. (Salam;2023)
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