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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

 Penelitian ini menggunakan data primer yaitu data yang dikumpulkan dari 

penyebaran kuesioner melalui g-form menyebar kuesioner kepada 140 responden. 

Responden penelitian ini adalah masyarakat surabaya yang pernah berbelanja 

menggunakan aplikasi Lazada. Penelitian ini dilakukan untuk melihat analisis 

pengaruh Kepercayaan, Kepuasan, dan Risiko Yang Dirasakan, terhadap Niat 

Membeli pada kategori Sepatu dengan media E-Commerce Lazada di Surabaya. 

Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan, didapat beberapa 

kesimpulan sebagai berikut: 

A. Kepercayaan Terhadap Niat Membeli Di Lazada. 

Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap Niat Membeli di Lazada. Koefisien 

jalur yang berpengaruh signifikan menunjukkan bahwa semakin tinggi 

Kepercayaan (TST) maka semakin tinggi niat membeli (PI) Sepatu Di Lazada, 

dan sebaliknya semakin rendah Kepercayaan (PI) maka semakin rendah pula Niat 

Membeli (PI) Produk Sepatu. 

B. Kepuasan Terhadap Niat Membeli Di Lazada. 

Kepuasan berpengaruh signifikan terhadap Niat Membeli di Lazada. Koefisien jalur 

yang berpengaruh signifikan menunjukkan bahwa semakin tinggi Kepuasan (SAT) 

maka semakin tinggi juga keputusan Niat Membeli (PI) produk Sepatu Di Lazada, 

dan sebaliknya semakin rendah Kepuasan (SAT) maka semakin rendah pula 

keputusan Niat Membeli (PI). 
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C. Risiko Yang Dirasakan Terhadap Niat Membeli Di Lazada. 

Risiko Yang Dirasakan berpengaruh signifikan terhadap Niat Membeli Sepatu Di 

Lazada. Koefisien jalur yang berpengaruh signifikan menunjukkan bahwa semakin 

Rendah Risiko Yang Dirasakan (RISK) maka semakin kuat Niat Membeli (PI), dan 

sebaliknya semakin tinggi Risiko Yang Dirasakan (RISK) maka semakin rendah 

pula keinginan Niat Membeli (PI). 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

 Berdasarkan pada pengalaman langsung peneliti dalam proses penelitian 

ini, ada beberapa keterbatasan yang dialami dan dapat menjadi beberapa faktor 

yang dapat untuk lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan datang dalam 

lebih menyempurnakan penelitiannya karena penelitian ini sendiri tentu memiliki 

kekurangan yang perlu terus diperbaiki dalam penelitian-penelitian kedepannya. 

Beberapa keterbatasan dalam penelitian tersebut, antara lain :  

1. Cukup kesusahan dalam mencari responden pada saat pandemi karena 

adanya PSBB yang diterapkan oleh pemerintah membuat penelitian ini 

cukup banyak memakan waktu dalam pengumpulan responden sebanyak 

140 orang.  

2. Dalam proses pengambilan data, informasi yang diberikan responden 

melalui kuesioner terkadang tidak selalu menunjukkan pendapat 

responden yang sebenarnya, hal ini terjadi karena kadang perbedaan 

pemikiran, dan pemahaman yang berbeda-beda tiap responden, juga 

faktor lain seperti faktor kejujuran dalam pengisian pendapat responden 

dalam kuesionernya. 
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5.3 Saran 

 Berdasarkan penelitian yang telah dijalankan ada beberapa saran yang dapat 

diajukan, sebagai berikut:  

a. Bagi Peneliti Selanjutnya  

1) Dalam penelitian selanjutnya, disarankan untuk mengambil sampel 

yang lebih banyak, hal ini bertujuan untuk keakuratan data yang lebih 

baik dalam penelitiannya. 

2) Melakukan penelitian yang berkelanjutan, hal ini agar dapat melihat 

dan menilai setiap perubahan prilaku responden dari waktu ke waktu.  

3) Diharapkan adanya pengembangan penelitian terhadap variabel lain 

yang bisa saja dapat mempengaruhi niat membeli pada konsumen.  

b. Bagi Perusahaan Lazada 

1) Diharapkan perusahaan Lazada dapat meningkatkan rasa 

Kepercayaan dan bisa Meminimalisir tingkat Risiko Yang Dirasakan 

agar pelanggan memiliki rasa yang kuat untuk melakukan Niat 

Membeli di Lazada. 

2) Kepuasan merupakan hal yang sangat penting bagi konsumen, 

diharapkan penjual dapat meningkatkan pelayanannya, agar 

konsumen memiliki rasa aman dan nyaman pada saat berbelanja di 

Lazada.  

3) Risiko Yang Dirasakan juga merupakan hal yang sangat penting bagi 

Pelanggan, diharapkan perusahaan Lazada dapat meningkatkan 

keamanan dalam pelayanan, Pembayaran, dan estimasi Pengiriman 
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Waktu agar pelanggan Ketika memiliki niat membeli di Lazada terasa 

Aman. 

c. Bagi masyarakat 

1) Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan membantu 

masyarakat dalam membeli produk sepatu di Market Place Lazada. 
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