BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan analisis data terhadap 154 responden yang sesuai dengan
kriteria penelitian, baik secara deskriptif maupun statistik menggunakan software

SmartPLS berbasis SEM, hasil penelitian dapat disimpulkan untuk menjawab

pertanyaan-pertanyaan penelitian yaitu:

1. Fear of Missing Out (FOMO) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
perilaku pembelian impulsif konsumen Generasi Z pada TikTok Shop. Hasil
pengujian menunjukkan bahwa FOMO memiliki pengaruh paling dominan
dibandingkan variabel lainnya. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen
tertarik membeli produk karena melihat influencer merekomendasikannya hal
ini mendorong konsumen melakukan pembelian secara spontan tanpa
perencanaan sebelumnya.

2. Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
pembelian impulsif konsumen Generasi Z pada TikTok Shop. Penelitian ini
menunjukkan bahwa ulasan dan penilaian dari pengguna lain memberikan
pengaruh dalam membentuk keputusan pembelian impulsif. Informasi yang
diperoleh melalui online customer review meningkatkan kepercayaan
konsumen dan mendorong mereka untuk segera melakukan pembelian.

3. Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian
impulsif konsumen Generasi Z pada TikTok Shop. Penelitian ini menunjukkan

bahwa ulasan positif mendorong keputusan pembelian dalam membeli produk.
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Hal ini mendorong bahwa responden sangat setuju terhadap peran ulasan

pelanggan online sebagai sumber informasi dalam pengambilan keputusan

pembelian.
5.2  Keterbatasan

Dalam penelitian ini, peneliti menyadari bahwa penelitian yang dilakukan

masih memiliki beberapa keterbatasan. Oleh karena itu, keterbatasan-keterbatasan
tersebut dapat menjadi bahan pertimbangan dan peluang bagi penelitian
selanjutnya. Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Terdapat beberapa indikator pernyataan yang tidak memenuhi kriteria validitas,
yang diduga disebabkan oleh proses pengumpulan data yang dilakukan secara
daring (online). Kondisi ini memungkinkan terjadinya perbedaan persepsi
responden dalam memahami pernyataan pada kuesioner, sehingga

memengaruhi kualitas jawaban yang diberikan.

2. Keterbatasan jangkauan wilayah penelitian, dimana peneliti berdomisili di Kota

Surabaya sehingga tidak dapat menjangkau responden di wilayah lain secara
langsung. Pengumpulan data hanya dilakukan melalui Google Form yang
disebarkan secara online, sehingga peneliti tidak dapat melakukan klarifikasi

langsung apabila terdapat pernyataan yang kurang dipahami oleh responden.

3. Keterbatasan jumlah indikator pada masing-masing variabel, khususnya pada

variabel FOMO, Online Customer Review, dan Potongan Harga, yang dinilai
masih dapat dikembangkan lebih lanjut. Jumlah item pernyataan yang terbatas
berpotensi belum sepenuhnya mempresentasikan keseluruhan dimensi konstruk

yang diteliti.
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4. Nilai R-Square pada variabel Pembelian Impulsif berada pada kategori sedang,
yang menunjukkan bahwa variabel FOMO, Online Customer Review, Potongan
Harga belum sepenuhnya mampu menjelaskan variasi perilaku Pembelian
Impulsif secara menyeluruh. Hal ini mengindikasikan bahwa masih terdapat
faktor-faktor lain di luar model penelitian yang berpotensi memengaruhi
Pembelian Impulsif namun belum dimasukkan dalam penelitian ini.

5.3 Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, maka peneliti
memiliki beberapa saran kepada pihak terkait sebagai berikut:
1. Saran untuk peneliti selanjutnya
Peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan persiapan penelitian secara lebih
matang, khususnya dalam menentukan jumlah dan sebaran responden agar hasil
penelitian dapat mewakili populasi secara lebih luas. Selain itu, peneliti selanjutnya
disarankan untuk menambah variabel independen lain yang berpotensi
memengaruhi Pembelian Impulsif, seperti promosi penjualan, persepsi resiko, atau
pengaruh media sosial, agar kemampuan model dalam menjelaskan perilaku
Pembelian Impulsif menjadi lebih komprehensif.
2. Saran untuk 7TikTok Shop
TikTok Shop disarankan untuk mengelola strategi pemasaran berbasis Fear Of
Missing Out (FOMO) secara lebih terkontrol, seperti pengaturan durasi promo dan
notifikasi, agar tetap mampu menarik minat beli tanpa mendorong perilaku
pembelian impulsif yang berlebihan. T7ikTok Shop juga perlu memastikan

kredibilitas dan kualitas Online Customer Review, misalnya dengan menampilkan
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ulasan palsu dan menampilkan ulasan yang relevan, karena ulasan konsumen

terbukti memengaruhi keputusan pembelian impulsif. Selain itu pengelolaan

potongan harga disara ilakukan secara proporsional dan berkelanjutan, agar
promosi tidak hanya embelian jangka pendek, tetapi juga membangun

kepuasan dan kepe en dalam jangka panjang.
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