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BAB V 

PENUTUP 
  
 
5.1 Kesimpulan 
 

Berdasarkan dengan hasil penelitian yang telah diperoleh maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan Diskon terhadap Keputusan 

pembelian pada Pelanggan Shopee di Surabaya. Artinya bahwa pelanggan akan 

memiliki daya tarik untuk menentukan keputusan pembelian di shopee dengan 

mempertimbangkan adanya diskon yang sering diadakan oleh shopee seperti 

flash sale dan diskon akhir tahun. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi terhadap Keputusan 

pembelian pada Shopee. Artinya bahwa pelanggan sangat tertarik dan antusias 

dengan adanya promosi yang dilakukan, karena dapat membuat menarik untuk 

melakukan pembelian walaupun dengan selisih harga yang tidak signifikan. 

3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan Kepercayaan konsumen terhadap 

Keputusan pembelian pada Shopee. Artinya bahwa pelanggan akan sangat 

memberikan kepercayaan untuk membeli segala sesuatu kebutuhan di shopee 

karena mendapatkan kesan positif atas pembelian sebelumnya, baik itu adanya 

diskon atau promosi yang menarik.
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5.2 Saran 
 

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, peneliti dapat memberikan 

saran yang dapat digunakan sebagai pertimbangan untuk peneliti selanjutnya yaitu 

sebagai berikut :   

1. Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Pada peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah waktu pencarian 

responden agar bisa mendapat hasil yang lebih banyak. 

b. 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. 

c. Peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penambahan variabel atau 

mengulik lebih banyak permasalahan terkait dengan shopee karena berbeda waktu 

akan terdapat permasalahan yang berbeda. 

2. Bagi Shopee 

a. Diskon : Peneliti menyarankan perusahaan shopee untuk menjalankan 

kegiatan potongan harga dan promosi penjualan yang diberikan dalam 

proses jual beli pada aplikasi. Perusahaan disarankan untuk terus kreatif dan 

inovatif dalam merancang promosi penjualan dan menjalankan potongan 

harga di dalam shopee dalam upaya mempengaruhi serta menarik minat  

konsumen untuk melakukan impulse buying (pembelian tidak terencana). 

Perusahaan perlu menetapkan tujuan promosi yang jelas dan melakukan 
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evaluasi sehingga kegiatan promosi penjualan serta kegiatan potongan  

harga yang dilakukan dapat terarah dan terkontrol dengan baik. 

b. Promosi : Peneliti menyarankan kepada perusahaan shopee agar 

melanjutkan sistem promosi yang meningkatkan orginalitas ide dan 

kreativitas untuk memberikan kesan positif kepada konsumen dengan 

misalkan promosi tayangan iklan tv yang menarik perhatian 

c. Kepercayaan konsumen : Peneliti menyarankan kepada perusahaan shopee 

agar merealisasikan keseluruhan program atau ide yang telah diberikan oleh 

konsumen dan sepakat untuk realisasikan demi memberikan pengalaman 

yang baik pada proses berbelanja pada shopee. 
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