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BAB V 

PENUTUP 

5.1   Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data juga pembahasan mengenai pengaruh 

hedois, utilitarian, emosi positif terhadap pembelian impulsif dengan mediasi gaya 

hidup belanja, maka diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hedonis berpengaruh signifikan terhadap gaya hidup belanja pada konsumen 

TikTok Shop di Surabaya Raya. Maka dapat disimpulkan bahwa ketika seorang 

konsumen mempunyai sifat hedonis dalam berbelanja maka semakin tinggi 

juga gaya hidup belanja dalam ingin melakukan pembelian pada aplikasi 

TikTok Shop. 

2. Utilitarian tidak berpengaruh signifikan terhadap gaya hidup belanja pada 

TikTok Shop di Surabaya Raya. Sehingga hipotesis dua mengenai utilitarian 

terhadap gaya hidup belanja ditolak. 

3. Gaya hidup belanja berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada 

konsumen TikTok Shop di Surabaya Raya. Maka dapat disimpulkan bahwa 

ketika seorang konsumen mempunyai sifat gaya hidup belanja maka semakin 

tinggi juga pembelian impulsif dalam melakukan pembelian pada aplikasi 

TikTok Shop 

4. Emosi positif tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada 

TikTok Shop di Surabaya Raya. Sehingga hipotesis empat mengenai emosi 

positif terhadap pembelian impulsif ditolak. 
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5.2   Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti menyadari akan 

adanya keterbatasan, Adapun keterbatasan pada penelitian ini terdapat beberapa 

keterbatasan yang dialami dan juga menjadi beberapa faktor untuk lebih 

diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan datang dalam lebih menyempurnakan 

penelitiannya, sebagai berikut : 

1. Pencarian responden yang sesuai kriteria sedikit sulit dikarenakan TikTok 

Shop merupakan social commerce yang tergolong masih baru dan tidak terlalu 

banyak penggunanya disbanding social commerce atau ecommerce lainnya 

2. Dalam penyebaran kuesioner dalam bentuk Google Form menyebabkan 

beberapa alasan responden menolak untuk mengisinya karena merasa tidak 

masuk dalam kriteria responden. 

3. Terdapat beberapa data kuesioner yang tidak bisa digunakan karena terdapat 

responden yang mengisi kuesioner meskipun tidak sesuai dengan kriteria 

responden yang telah dicantumkan oleh peneliti. (kasih saran pake apk lain) 

4. Dalam proses pengambilan data, informasi yang telah diisi oleh responden 

melalui kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang 

sesungguhnya yang dialami, hal ini terjadi karena perbedaan pemikiran, 

anggapan dan pemahaman setiap responden yang berbeda, dan juga faktor-

faktor kejujuran dalam pengisian pendapat responden dalam kuesionernya. 
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5.3   Saran 

Berdasarkan pembahasan dan juga kesimpulan yang ada dalam penelitian 

ini, dapat dikembangkan menjadi beberapa saran dan masukan yang bisa diberikan 

bagi pihak-pihak yang mempunyai kepentingan dalam penelitian ini. Adapun 

beberapa saran yang dapat diberikan sebagai berikut : 

1. Bagi peniliti selanjutnya 

a. Disarankan kepada peneliti selanjutnya untuk menambah jumlah responden 

guna mendapatkan hasil penelitian yang lebih akurat. karena jika hanya 180 

responden masih tergolong sedikit disbanding dengan pengguna TikTok 

Shop di Surabaya Raya. 

b. Pada peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah waktu pencarian 

respondem agar bisa mendapat hasil yang lebih banyak  

c. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas area penelitian 

atau menguji variabel dan obyek pada lokasi yang berbeda agar bisa menguji 

apakah hasilnya akan sama atau berbeda. 

d. Peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penambahan variabel atau 

mengulik lebih banyak permasalahan terkait dengan TikTok Shop karena 

berbeda waktu akan terdapat permasalahan yang berbeda. 

e. Disarankan untuk melakukan penelitian yang berkelanjutan agar bisa 

menilai perubahan dari perilaku responden waktu ke waktu. 

f. Disarankan untuk mempertimbangkan mencoba menggunakan aplikasi atau 

website yang berbeda dalam pembuatan kuesioner untuk mencoba apakah 
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responden yang tidak sesuai dengan kriteria yang dibutuhkan masih bisa 

mengisi atau tidak. 

2. Bagi pebisnis di TikTok Shop 

a. Saran dari peniliti untuk TikTok Shop untuk dapat melihat peluang dalam 

memanfaatkan konsumen agar pelanggan dapat melakukan pembelian 

dalam TikTok Shop. 

b. Disarankan untuk membuat produk dengan kualitas yang baik sehingga 

konsumen tidak enggan untuk melakukan pembelian berulang. 

c. Diberikannya promo gratis ongkos kirim atau potongan harga untuk 

meningkatkan minat konsumen baru agar terjadinya pembelian di TikTok 

Shop. 

3. Bagi masyarakat 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkannya berguna bagi masyarakat yang 

akan mempertimbangkan saat melakukan pembelian di aplikasi TikTok Shop. 
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