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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dari analisa penelitian yang telah dijelaskan dalam bab 

sebelumnya, maka dapat disimpulkan hasil dari penelitian ini sebagai berikut :  

1. Suasana Hati Yang Baik berpengaruh signifikan tehadap Niat Beli Konsumen 

Shopee di Surabaya. Artinya semakin baik Suasana Hati konsumen untuk beli 

produk di Shopee sesuai dengan apa yang konsumen butuhkan dan dapat 

meningkatkan niat konsumen dalam melakukan pembelian. 

2. Word Of Mouth berpengaruh signifikan tehadap Niat Beli Konsumen Shopee 

di Surabaya. Artinya Word Of Mouth dapat menghadirkan niat beli konsumen 

di Shopee karena konsumen selalu mendengarkan orang lain membicarakan 

Shopee, dan orang lain mendorong konsumen untuk melakukan niat beli pada 

Shopee. 

3. Kepercayaan berpengaruh signifikan tehadap Niat Beli Konsumen Shopee di 

Surabaya. Hal ini diketahui bahwa kepercayaan yang dimiliki oleh konsumen 

terhadap Shopee dapat meningkatkan niat konsumen dalam melakukan 

pembelian. 

4. Suasana Hati Yang Baik, Word Of Mouth, dan Kepercayaan secara Bersama-

sama berpengaruh signifikan tehadap Niat Beli Konsumen Shopee di Surabaya. 

Hal ini diketahui bahwa Suasana Hati Yang Baik, Word Of Mouth, 

Kepercayaan yang dimiliki oleh konsumen terhadap Shopee dapat 

meningkatkan niat konsumen dalam melakukan pembelian 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa keterbatasan 

dalam penelitian ini, adapun keterbatasan dalam penelitian ini yaitu : 

1. Peneliti sulit mencari responden dan kebanyakan responden enggan untuk 

mengisi kuesioner yang telah diberikan sehingga peneliti harus melakukan 

penyebaran secara intens dengan cara menyebarkan di berbagai media sosial 

agar dapat terpenuhi jumlah responden yang diinginkan. 

2. Penyebaran kuisioner pada penelitian ini dilakukan secara online, sehingga 

peniliti tidak dapat untuk berinteraksi langsung dengan responden, dan ada 

beberapa responden yang tidak menanggapi kuisioner yang telah dikirim. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah disimpulkan, maka peneliti 

dapat memberikan saran-saran yang dapat bermanfaat bagi pihak-pihak yang terkait 

dalam penelitian ini. Adapaun saran-saran yang diberikan adalah sebagai berikut : 

1. Bagi perusahaan Shopee, sebaiknya banyak melakukan inovasi seperti 

kemudahan bertransaksi, perketat keamanan akun, perbanyak voucher 

discount/cashback sehingga dapat menarik konsumen untuk membeli produk 

dan dapat meningkatkan volume penjualan. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya, Berdasarkan penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

referensi bagi peneliti selanjutnya. Peneliti selanjutnya dapat menambah 

referensi mengenai peran Suasana Hati Yang Baik, Word Of Mouth, dan 

kepercayaan konsumen sehingga terciptanya niat beli pada Shopee dapat 

terbangun. Peneliti selanjutnya juga dapat menambahkan variabel lain serta 
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memperluas pengambilan responden seperti di kota-kota besar agar lebih 

sempurna dan mengurangi kesalahan-kesalahan yang tidak diinginkan. Serta 

penggunaan alat ukur atau pengolahan data selain SPSS misalnya dengan 

menggunakan PLS dan tidak menggunakan objek yang sama agar dapat 

mendapat wawasan yang lebih banyak lagi. 

3. Bagi Universitas Hayam Wuruk Perbanas Surabaya, bisa memberikan akses 

secara online yang lebih banyak agar mahasiswa yang sedang menempuh 

skripsi bisa mendapatkan sumber informasi secara luas, bisa untuk bahan 

bacaan kapanpun dan dimanapun dengan lebih cepat dan mudah 

.
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