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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 Kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian yang telah dilakukan oleh 

peneliti adalah bahwa penelitian ini ditujukan untuk mengetahui ada atau tidaknya efek 

dari berbagai variabel seperti promosi, iklan, komentar, impulsiveness dan penghasilan 

terhadap pembelian impulsif pada E-Commerce Shopee. Dari data penelitian 

menunjukan bahwa responden didominasi oleh perempuan dengan jumlah 82/150 yang 

mencakup 55% persentase dan rentang umur responden didominasi responden antara 

18-25 tahun sebanyak 105 responden yang mencakup 70% persentase di data penelitian 

dan penghasilan perbulan didominasi oleh responden berpenghasilan antara Rp 

2.500.000 atau lebih sebanyak 40 responden yang mencakup 27% persentase. Dan 

terkait hasil penelitian, disimpulkan bahwa : 

1. Promosi tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif di E-Commerce 

Shopee. 

2. Komentar berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif di E-Commerce 

Shopee. 

3. Iklan tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif di E-Commerce Shopee. 

4. Impulsiveness berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif di E-

Commerce Shopee. 
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5. Penghasilan tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif di E-Commerce 

Shopee. 

5.2 Implikasi Manajerial 

 Hasil dari penelitian ini menjelaskan bahwa komentar dan impulsiveness 

mempunyai pengaruh positif terhadap pembelian impulsif di E-Commerce Shopee, 

sedangkan iklan dan penghasilan tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

di E-Commerce Shopee. Sehingga implikasi manajerial pada penelitian ini adalah : 

1. Komentar berdampak paling besar terhadap pembelian impulsif di E-

Commerce Shopee berdasar penelitian oleh peneliti, sehingga bagi pelaku 

bisnis di E-Commerce Shopee, penting untuk mempertimbangkan agar 

komentar pada produk bagus dan rapi sehingga mempengaruhi konsumen 

untuk melakukan pembelian secara impulsif. 

2. Variabel lain seperti impulsiveness juga memiliki pengaruh terhadap 

pembelian impulsif berdasar penelitian oleh peneliti, sehingga penting bagi 

pelaku bisnis di E-Commerce Shopee untuk mempertimbangkan dan 

impulsiveness sebagai tolak ukur mengembangkan bisnis. 

3. Promosi, Iklan dan Penghasilan tidak berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif berdasar penelitian oleh peneliti, namun walau demikian, tetap 

perlu bagi pelaku bisnis di E-Commerce Shopee untuk mempertimbangkan 

promosi, iklan dan penghasilan sebagai pemicu pembelian impulsif 

terhadap produk yang ditawarkan. 
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5.3 Saran dan Keterbatasan Penelitian  

 Penelitian ini tidaklah sempurna dan mungkin mempunyai kekurangan 

sebagai berikut :  

1. Penelitian yang dilakukan spesifik terhadap E-Commerce Shopee, 

diharapkan bagi peneliti selanjutnya untuk mengeksplor E-Commerce 

lainnya. 

2. Responden penelitian hanya berjumlah 150 responden, diharapkan bagi 

peneliti selanjutnya untuk menambah cakupan responden agar 

mendapat data yang lebih akurat menunjukkan konsumen secara 

keseluruhan. 

3. Koefisien determinasi dari penelitian ini menunjukkan angka 82,9%, 

yang berarti masih ada 17,1% variabel lainnya yang berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif.  

4. Penelitian terlalu umum terhadap E-Commerce Shopee, yang dimana 

seharusnya lebih baik mengarah ke spesifik yaitu suatu vendor yang 

memanfaatkan E-Commerce Shopee dalam berjualan guna memantik 

pembelian impulsif. 
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