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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan di atas, peneliti 

berhasil menjelaskan hipotesis dengan hasil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran kategori persepsi variabel 

Kepercayaan, Gaya Hidup, Diskon dan variabel Pembelian Impulsif 

tergolong tinggi dengan nilai persentasi masing-masing 83,33%, 74,41%, 

84,36% dan 81,69%.  

2. Variabel Kepercayaan, Gaya Hidup dan Diskon secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif produk Oriflame pada 

Wanita Karir di Kota Kupang dalam penjualan online.  

3. Variabel Kepercayaan, Gaya Hidup dan Diskon secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Pembelian Impulsif 

produk Oriflame dalam penjualan online.  

4. Hasil koefisien determinasi adalah 38,2% yang merupakan kontribusi dari 

tiga variabel bebas yakni variabel Kepercayaan, Gaya Hidup dan Diskon, 

sedangkan sisanya yaitu 61,8%  dapat dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak dilibatkan dalam penelitian ini. Jadi, masalah penurunan penjualan 

Oriflame yang terjadi, disebabkan oleh faktor kepercayaan konsumen, gaya 

hidup dan diskon yang berpengaruh sebesar 38,2%, dan faktor-faktor lain 
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seperti harga produk, ketersediaan uang, produk-produk kompetitor dan lain 

sebagainya.  

B. Saran 

Berdasarkan data dan hasil pembahasan, peneliti dapat menyarankan 

hal-hal berikut:  

1. Perusahaan dan para konsultan harus meningkatkan kepercayaan konsumen 

agar penjualan bisa meningkat, dengan cara perusahaan harus membuat 

produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen atau melakukan inovasi 

produk, konsultan Oriflame harus menggunakan deskripsi atau keterangan 

produk yang lengkap dan masuk akal, mengupload testimoni pelanggan 

seperti video penggunaan produk, ulasan-ulasan tentang produk serta ulasan 

tentang pelayanan yang diberikan penjual.  

2. Untuk meningkatkan penjualan Oriflame secara online, sebaiknya pihak 

konsultan harus melakukan promosi secara terus menerus di sosial media, 

baik melalui private chat, maupun dengan share secara publik. Promosi 

yang dilakukan secara terus menerus melalui sosial media, dimaksudkan 

agar semakin banyak orang yang melihat dan melakukan pembelian. Diskon 

yang diberikan setiap bulan dan promosi-promosi lainnya harus 

dipublikasikan secara terus-menerus di sosial media. 

3. Untuk meningkatkan penjualan Oriflame, sebaiknya pihak perusahaan 

memperhatikan gaya hidup dari target pasar yang selalu berubah, sehingga 

strategi  pemasaran yang dilakukan tepat atau efektif dan penjualan 

perusahaan bisa meningkat.  
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