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BAB V  

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Pada sub bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan terkait dengan hasil 

penelitian guna menjawab rumusan masalah serta pembuktian atas pengujian 

hipotesis. Berdasarkan hasil analisis, pengujian hipotesis, dan pembahasan, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :  

1. Hasil pengujian hipotesis satu (H₁) bahwa Affiliate Marketing (X1) 

berpengaruh positif terhadap Purchase Decision (Y) Hal ini menunjukkan 

bahwa seorang Affiliate Marketing mempunyai daya tarik yang berbeda 

dalam menarik konsumen untuk mempengaruhi keputusan pembeliannya 

serta dengan keahlian (expertise) juga mampu menambah kepercayaan 

informasi dan konsumen menjadi yakin bahwa produk yang dibahas oleh 

seorang affiliate marketing merupakan produk yang baik, sehingga hal 

tersebut memiliki pengaruh langsung bagi keputusan pembelian. 

2. Hasil pengujian hipotesis dua (H₂) bahwa Perceived Price (X2) berpengaruh 

positif terhadap Purchase Decision (Y). Perceived (persepsi/tafsiran) 

konsumen tentang jumlah uang yang akan dikeluarkan untuk mendapatkan 

produk yang diinginkan akan memiliki dampak positif terhadap kepuasan 

pelanggan, Hal ini menunjukkan bahwa setiap orang memiliki kepentingan 

yang berbeda dan kebutuhan yang berbeda pula sehingga persepsi terhadap 

harga tidak dapat ditentukan secara obyektif 
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3. Hasil hipotesis tiga (H₃) bahwa Lifestyle (X3) berpengaruh positif terhadap 

Purchase Decision (Y). Hal ini menunjukkan bahwa keputusan membeli 

sesuatu produk atau jasa yang dilakukan oleh seorang pelanggan dapat 

muncul karena adanya pengaruh dari lingkungan saat ini, salah satunya 

muncul dari  suatu  kebiasaan  yang  terjadi  di  masyarakat 

4. Hasil pengujian hipotesis empat (H₄) bahwa Affiliate Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Purchase Decision dengan Mental 

Accounting sebagai variabel moderasi Proses pengambilan keputusan oleh 

seseorang dipengaruhi oleh factor lain seperti factor psikologis yang salah 

satunya adalah aspek mental accounting. Demi memenuhi rasa penasarannya 

terhadap review dari seorang affiliate marketing, individu sering kesulitan 

mempertimbangkan aspek mental accountingnya dalam pengambilan 

keputusan terhadap produk tersebut. Manusia membandingkan cost and 

benefit dari suatu keputusan untuk menyimpulkan sejauh mana keputusan 

tersebut memberikan manfaat bagi dirinya 

5. Hasil pengujian hipoteis lima (H₅) bahwa Perceived Price berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Purchase Decision dengan Mental 

Accounting sebagai variabel moderasi. secara tidak langsung mencatat dan 

mengategorikan pengeluaran keuangannya ke dalam akun-akun yang ada 

dalam pikiran mereka untuk menjaga alur aktivitas finansialnya. Temuan ini 

dapat diartikan bahwa Perceived Price akan menyebabkan peningkatan pada 

Purchase Decision dan Mental Accounting ikut berperan di setiap 

keputusannya 
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6. Hasil pengujian hipotesis enam (H₆) bahwa Lifestyle berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Purchase Decision dengan Mental Accounting sebagai 

variabel moderasi. Temuan ini dapat diartikan bahwa Lifestyle seseorang 

akan menyebabkan peningkatan pada Purchase Decision dan Mental 

Accounting ikut berperan di setiap keputusannya. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, pada penelitian ini masih 

memiliki beberapa keterbatasan sebagai berikut : 

1. Penelitian ini hanya meneliti dari variabel affiliate marketing, perceived 

price dan lifestyle yang berpengaruh pada keputusan pembelian, sedangkan 

seharusnya masih ada beberapa faktor lain yang mempengaruhi seseorang 

dalam mengambil keputusan pembelian pada digital marketplace. 

2. Masih terdapat jawaban kuesioner yang tidak konsisten menurut pengamatan 

peneliti. Karena responden cenderung kurang teliti terhadap pernyataan yang 

ada sehingga terjadi tidak konsisten terhadap jawaban kuesioner. Hal ini 

dapat diminimalisir peneliti dengan cara mendampingi dan mengawasi 

responden saat mengisi kuesioner agar responden fokus dalam menjawab 

pernyataan yang ada. 

3. Jumlah populasi yang terdapat dalam penelitian ini hanya mencakup pada 

kalangan masyarakat di Surabaya. 
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5.3 Saran 

Berdasarkan analisis yang telah disimpulkan dari hasil penelitian ini, maka 

peneliti dapat memberikan beberapa saran yaitu sebagai berikut :  

1. Bagi perusahaan, dengan adanya hasil penelitian yang menyatakan bahwa 

lifestyle memiliki pengaruh terendah bagi responden terhadap keputusan 

pembelian di digital marketplace, pihak marketplace dapat meningkatkan 

pasar dengan menunjukkan bahwa keputusan membeli suatu produk atau 

jasa yang dilakukan oleh konsumen dapat muncul karena adanya pengaruh 

dari gaya hidup saat ini. Pada variabel moderasi mental accounting, 

menunjukkan bahwa akuntansi yang seringkali dianggap sebagai bahasa 

bisnis tidak terlepas dari cara kerja pikiran kita sendiri. Setiap orang ternyata 

memiliki cara kerja pikiran yang disebut mental accounting. Cara kerja 

pikiran yang berbasiskan mental accounting akan berimplikasi terhadap 

pengambilan keputusan pada tataran individu maupun organisasi atau 

perusahaan. 

2. Bagi penelitian selanjutnya, disarankan untuk dapat memperbaiki dan 

menambah indikator yang digunakan serta menjelaskan secara detail 

indikator/item pertanyaan dalam variabel keputusan sehingga menghasilkan 

data yang lebih baik, dan meneliti kemungkinan variabel lain yang berkaitan 

dengan keputusan pembelian. 
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