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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan membangun dan menguji model 

Stimulus-Organism-Response (SOR) untuk menjelaskan pengaruh faktor deal 

proneness, interactivity, dan perceived enjoyment dalam memengaruhi impulsive 

buying pada live streaming TikTok.  Berdasarkan hasil penelitian maka dapat 

disimpulkan bahwa perilaku impulsive buying pada live streaming TikTok 

dipengaruhi oleh faktor-faktor tersebut.  Faktor deal proneness memiliki 

pengaruh positif signifikan terhadap faktor perceived enjoyment (0.765**) yang 

menunjukkan bahwa konsumen dengan kepekaan tinggi terhadap promosi lebih 

menikmati pengalaman berbelanja. Faktor interactivity juga memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap faktor perceived enjoyment (0.507**), menegaskan 

pentingnya keterlibatan penonton melalui fitur interaktif seperti komentar atau 

hadiah virtual dalam menciptakan rasa senang. Selanjutnya, faktor perceived 

enjoyment terbukti memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap impulsive 

buying (0.66***), di mana tingkat kesenangan yang dirasakan meningkatkan 

dorongan untuk membeli secara impulsif. Namun, faktor deal proneness 

menunjukkan pengaruh negatif terhadap impulsive buying (-1.096**), hal ini 

menunjukkan bahwa konsumen yang lebih responsif terhadap promosi cenderung 

membuat keputusan pembelian yang lebih rasional. Sebaliknya, faktor 

interactivity menjadi faktor paling signifikan dalam memengaruhi impulsive 

buying (1.172***), menunjukkan bahwa interaksi yang tinggi antara penonton 

dan streamer memicu keterlibatan emosional yang kuat sehingga mendorong 

perilaku pembelian impulsif. Hasil ini menekankan pentingnya pengalaman 

interaktif dan kesenangan emosional dalam meningkatkan efektivitas strategi 

pemasaran dalam live streaming TikTok.
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6.2. Saran 

Penelitian selanjutnya mungkin dapat mempertimbangkan untuk 

memperluas cakupan pada faktor-faktor lain, seperti pengaruh kepercayaan 

terhadap streamer (trust) atau kualitas produk yang ditawarkan, yang juga dapat 

memengaruhi keputusan pembelian impulsif.  Selain itu, menggunakan variabel 

moderat mengenai perbedaan karakteristik demografis, seperti usia, jenis 

kelamin, dan tingkat pendapatan, dapat memberikan wawasan lebih lanjut terkait 

bagaimana faktor-faktor tersebut memoderasi hubungan dalam model SOR.  

Penelitian dengan metode kualitatif atau pendekatan eksperimen juga dapat 

dilakukan untuk menggali lebih dalam mengenai proses emosional dan kognitif 

konsumen saat terlibat dalam live streaming.  Selain menggunakan metode 

analisis SEM pada AMOS, penelitian selanjutnya juga dapat mempertimbangkan 

teknik seperti Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) 

untuk memvalidasi temuan dengan pendekatan yang lebih fleksibel.  Dengan 

memahami lebih dalam faktor-faktor yang memengaruhi perilaku impulsive 

buying. Hal ini diharapkan dapat membantu pengembangan strategi pemasaran 

yang lebih efektif dan berkelanjutan di era digital
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LAMPIRAN 
 

Lampiran 1 – List Pertanyaan Kuesioner 
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Lampiram 2 – Persiapan Data 

Loading Factor dengan semua Indikator 
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Uji Harman’s Single Factor  
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Uji One T-test 
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Uji Model Fit 
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