BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

51  Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan sebagai

berikut:

1.

2.

Hasil uji t menujukkan bahwa nilai t-hitung untuk variabel promosi
online (8,433) > nilai t-tabel (1,661) sehingga terbukti atau diterima
bahwa secara individual variabel promosi online (X1) memiliki
pengaruh yang siginfikan terhadap keputusan konsumen (Y) di
Shopee.

Selanjutnya, nilai t-hitung untuk variabel kepercayaan (2,307) > nilai t-
tabel (1,661) sehingga terbukti atau diterima bahwa secara individual
variabel kepercayaan (X2) memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan konsumen (YY) untuk berbelanja/transaksi di
Shopee.

Hasil uji regresi menunjukkan bahwa nilai F hitung (50,195) > F tabel
(3,09) maka terbukti secara bersama-sama, variabel promosi online
(X1) dan variabel kepercayaan (X2) memiliki pengaruh terhadap
keputusan konsumen (YY) untuk melakukan pembelian dan transaksi di

Shopee.
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5.2  Saran

Berdasarkan kesimpulan penelitian, peneliti menyarankan:

1. Agar Shopee serta perusahaan (situs) online lainnya dapat
mempertimbangkan setiap kebijakan mengenai strategi pemasarannya
khususnya menyangkut promosi online dan kepercayaan untuk
meningkatkan keputusan konsumen.

2. Penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan referensi,
baik bagi perusahaan, akademisi, masyarakat, dan pihak lainnya dalam
hal pembahasan mengenai strategi pemasaran untuk mempengaruhi
keputusan konsumen.

3. Kiranya penelitian ini dapat dijadikan acuan/ referensi bagi peneliti
dan akademisi lainnya untuk dapat menambahkan variabel-variabel

lain untuk memperkaya bahasan penelitian.
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