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BAB 5  

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan di bab sebelumnya, peneliti 

menyimpulkan bahwa: 

1. Pemasaran digital yang dimiliki oleh Shopee berpengaruh terhadap niat beli 

secara signifikan. 

2. Pemasaran digital yang dimiliki oleh Shopee berpengaruh terhadap manajemen 

hubungan pelanggan secara signifikan. 

3. Manajemen hubungan pelanggan yang dimiliki oleh Shopee berpengaruh 

terhadap niat beli secara signifikan. 

4. Manajemen hubungan pelanggan yang dimiliki oleh Shopee memediasi 

pengaruh antara pemasaran digital dan niat beli. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Berdasarkan hasil penelitian, berikut merupakan implikasi manajerial pada 

penelitian ini: 

1. Shopee perlu untuk terus meningkatkan kualitas pemasaran digital yang 

dilakukan melalui aplikasi dan website. Peningkatan ini bisa diwujudkan 

dengan memberikan informasi yang lebih lengkap dan detail untuk setiap 

produk atau jasa yang dijual. Hal ini dilakukan agar pelanggan bisa melakukan 

perbandingan produk dengan lebih mudah. Selain itu pemasaran digital yang 

baik juga akan mempermudah Shopee dalam mengoptimalkan manajemen 

hubungan pelanggan dalam upaya membangun relasi yang lebih dekat dengan 

pelanggan, sehingga niat beli dari pelanggan juga akan semakin meningkat. 

2. Shopee juga harus meningkatkan kualitas dari manajemen hubungan 

pelanggan yang dilakukan. Hal ini dapat terwujud apabila Shopee mampu 

menangani setiap keluhan atau masalah yang dialami oleh pelanggannya, 

selain itu Shopee juga perlu untuk mengirimkam notifikasi produk secara 

berkala sesuai dengan kebutuhan pelanggannya, dengan begitu niat beli dari 

pelanggan akan semakin meningkat. 
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5.3 Kelemahan Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menemukan beberapa kelemahan 

penelitian sebagai berikut: 

1. Nilai Standard yang ada pada SmartPLS adalah 0,7, namun ada satu indikator 

variabel dalam penelitian ini yang nilainya berada di bawah 0,7. Oleh sebab itu 

standard yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0,6. 

2. Peneliti tidak memberikan pertanyaan mengenai jangka waktu pembelian 

kepada responden, sehingga ada kemungkinan waktu pembeliannya memiliki 

jarak yang jauh dari responden ke responden lainnya. 

5.4 Saran Penelitian 

Berdasarkan kelemahan penelitian yang telah dijelaskan sebelumnya, maka 

peneliti memberikan saran untuk penelitian selanjutnya sebagai berikut: 

1. Peneliti sebaiknya menggunakan standard sebesar 0,7, oleh sebab itu peneliti 

harus memperbaiki pertanyaan dalam kuesioner agar lebih mudah dipahami. 

2. Peneliti sebaiknya menambahkan pertanyaan filter untuk jangka waktu tertentu 

pada pembelian produk di Shopee.  
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LAMPIRAN 1 

Kuesioner 
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A. Pertanyaan Filter 

1. Apakah anda pernah berbelanja menggunakan Shopee? 

a. Ya 

b. Tidak 

B. Demografi Responden 

1. Jenis Kelamin 

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

2. Usia 

a. 17-20 th 

b. 21-25 th 

c. 26-30 th 

d. > 31 th 

3. Ketika berbelanja di Shopee, produk apa yang paling sering anda beli? 

e. Pakaian 

f. Aksesoris 

g. Makanan dan Minuman 

h. Peralatan Rumah Tangga 

i. Produk Kecantikan 

j. Yang lain:___________ 
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A. Niat Beli 

 

 

 

 

 

 

 

 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Saya berniat menjadi 

pembeli online melalui 

Shopee. 

     

2. Kesediaan saya untuk 

menjadi pembeli online 

di Shopee sangat besar. 

     

3. Saya bersedia menjadi 

pembeli online di 

Shopee. 

     

4. Saya mempunyai niat 

yang tinggi untuk 

menjadi pembeli online 

di Shopee. 

     

5. Saat saya baru saja 

menjelajahi aplikasi 

Shopee untuk suatu 

produk, saya berencana 

untuk membeli secara 

online. 
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B. Pemasaran Digital 

 

 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Pemasaran digital 

membantu saya dalam 

mencari produk yang 

tepat saat berbelanja 

online di Shopee. 

     

2. Pemasaran digital 

memberi saya informasi 

berkualitas ketika 

berbelanja di Shopee. 

     

3. Informasi detail tersedia 

di Shopee saat 

berbelanja online. 

     

4. Sangat mudah untuk 

melakukan 

perbandingan dengan 

produk lain di Shopee 

saat berbelanja online. 

     

5. Pertukaran pendapat 

dengan orang lain 

dimungkinkan melalui 

situs jejaring sosial 

Shopee. 

     

6. Pemasaran digital di 

Shopee memfasilitasi 

belanja 24/7. 
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C.  Manajemen Hubungan Pelanggan 

 

 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Shopee segera 

menangani keluhan 

saya. 

     

2. Shopee memberikan 

perhatian terus-menerus 

untuk mempertahankan 

produk yang sangat 

menarik. 

     

3. Shopee secara berkala 

mengirimkan 

pembaruan email 

tentang layanan dan 

produk baru. 

     

4. Shopee secara berkala 

menghubungi saya 

untuk layanan khusus. 

     

5. Shopee sangat 

mementingkan 

pengembangan 

hubungan yang 

berkelanjutan kepada 

saya. 
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LAMPIRAN 2 

Kuesioner Daring 
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LAMPIRAN 3 

Kuesioner Jurnal Utama 
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