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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil yang telah dijabarkan pada bab sebelumnya dalam 

penelitian ini adapun kesimpulan yang dihasilkan adalah: 

1. live streaming berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di Tiktok 

Shop secara parsial. 

2. Event tanggal kembar berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di 

Tiktok Shop secara parsial. 

3. Flash sale berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di Tiktok 

Shop secara parsial. 

4. Live streaming, event tanggal kembar, dan flash sale berpengaruh 

signifikan terhadap impulsive buying di Tiktok Shop secara simultan. 

 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki keterbatasan pada instrument kuisioner, yaitu tidak 

mencantumkan pilihan pekerjaan responden. Ketiadaan informasi mengenai 

latar belakang pekerjaan menyebabkan peneliti tidak dapat menganalisis 

apakah terdapat perbedaan tingkat perilaku impulsive buying berdasarkan 

jenis pekerjaan. Dalam penelitian ini jenis pekerjaan bisa berpengaruh 

terhadap seberapa besar seseorang terdorong untuk melakukan pembelian 

impulsif saat terpapar live streaming, event tanggal kembar, maupun flash sale 

di aplikasi TikTok Shop. Misalnya, individu dengan pekerjaan yang memiliki 

pendapatan tetap atau tinggi mungkin memiliki kecenderungan yang berbeda 
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dalam menghadapi promosi dibandingkan dengan responden yang tidak 

bekerja atau masih berstatus pelajar/mahasiswa.  

 

5.3 Saran 

Adapun saran yang bisa disampaikan oleh penulis adalah sebagaimana 

berikut: 

1. Bagi Pihak Tiktok shop 

a. Hendaknya pihak Tiktok lebih sering memberikan diskon dan lain 

sebagainya guna meningkatkan minat belanja masyarakat. 

b. Hendaknya pihak Tiktok memberikan pelayanan yang lebih terhadap 

para customer yang sering melakukan pembelajaan. 

2. Bagi Pihak Customer 

a. Hendaknya para customer melakukan pembelajaan dengan baik dan 

sesuai dengan kebutuhan agar tidak mengangu siklus keuangan. 

b. Hendaknya para customer lebih jeli terhadap promo, life streaming, 

flash sale dan lain sebagainya agar dapat menekan biaya 

pembelajaanya. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian selanjutnya bisa menggunakan variabel yg lain seperti, 

diskon tingkatan member, konten promosi dan disarankan untuk 

memasukkan data demografis yang lebih lengkap dalam kuesioner, 

termasuk pilihan pekerjaan responden. Hal ini penting agar analisis dapat 

dilakukan secara lebih mendalam, misalnya dengan melihat apakah 

pengaruh live streaming, event tanggal kembar, dan flash sale terhadap 

impulsive buying berbeda pada masing-masing kategori pekerjaan. 

Dengan demikian, hasil penelitian akan menjadi lebih komprehensif dan 
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aplikatif, terutama dalam konteks strategi pemasaran yang ditujukan 

kepada berbagai segmen konsumen. 
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