BAB V
PENUTUP

51  Kesimpulan

Hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian secara
umum dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Pengaruh normatif tidak berpengaruh signifikan terhadap niat belanja sosial.
Tidak signifikan karena pengaruh normatif tidak memiliki keterkaitan dalam
mendorong pembelian.

2. Pengaruh informasi berpengaruh signifikan terhadap niat belanja sosial. Hal ini
karena semakin banyak penyebaran informasi melalui sosial media pelanggan
merasa senang akan produk The Executive, maka akan semakin mendorong
mereka untuk melakukan pembelian.

3. Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap niat belanja sosial. Maka seiring
dengan meningkatnya Kepercayaan konsumen terhadap The Executive, Niat

Belanja Sosial konsumen juga akan ikut meningkat.

5.2  Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan penelitian yang telah dilakukan secara teoritik, metodologis,
ataupun teknis diuraikan sebagai berikut:
1. Jumlah pengguna The Executive di daerah Surabaya belum cukup banyak
2. Sulitnya menjangkau pengguna The Executive di media sosial yang tidak
dikenal oleh peneliti untuk mengisi kuesioner karena pengisian kue

dilaksanakan secara online.
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. Sampel pada penelitian ini menggunakan purposive sampling (tidak acak)

sehingga tidak bisa menjangkau seluruh pengguna The Executive.

Saran

Berdasarkan implikasi hasil penelitian dan keterbatasan peneliti yang

ada, maka adapun saran yang akan diuraikan sebagai berikut:

1. Bagi The Executive

Pihak The Executive dapat membuat produk baru yang lebih menarik
perhatian pelanggan serta membuat promosi pada sosial media atau web
menjadi sumber informasi yang bernilai dan akurat. Sesuatu yang dapat
menarik perhatian pelanggan adalah pemberian gratis ongkir yang diberikan
pelanggan dengan syarat pembelian yang tidak menarifkan harga terlalu
tinggi.

Cara itu dilakukan untuk menarik konsumen The Executive agar
memberikan informasi kepada orang terdekatnya bahwa The Executive
sedang melakukan promosi terkait pembelian produk. Karena hal ini, dapat
membuat seseorang akan ikut tertarik dalam melakukan pembelian produk
The Executive.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya  disarankan untuk meningkatkan

pengetahuan baik menggunakan variabel pengaruh normatif, pengaruh

informasi, dan kepercayaan atau dapat menambah pengetahuan
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menggunakan variabel lain. Serta dapat memaksimalkan penelitian dengan

secara luas.
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