
BAB V 

 PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan uraian analisis statistik dan pembahasan yang telah 

dijelaskan pada bab sebelumnya maka diajukan beberapa kesimpulan penting 

yang merupakan jawaban dari permasalahan yang diajukan dalam penelitian ini 

yaitu : 

1. Partisipasi Pelanggan memiliki pengaruh positif terhadap Keterikatan 

Pelanggan Blibli di Kota Padang. 

2. Pengalaman Pelanggan tidak memiliki pengaruh positif terhadap 

Keterikatan Pelanggan Blibli di Kota Padang. 

3. Keterlibatan Pelanggan tidak memiliki pengaruh positif terhadap 

Keterikatan Pelanggan Blibli di Kota Padang. 

5.2 Impikasi Penelitian 

 Berdasarkan kesimpulan hasil pengujian hipotesis maka peneliti 

mengajukan beberapa implikasi penting yang dapat memberikan manfaat kepada : 

1. Untuk meningkatkan partisipasi pelanggan dapat dilakukan dengan cara 

mengusahakan agar konsumen tertarik untuk terus bertransaksi melalui 

aplikasi Blibli. Blibli harus berusaha semaksimal mungkin dalam 

memberikan pelayanan terhadap pelanggan agar pelanggan 

meningkatkan frekuensi transaksi mereka di Blibli serta 

merekomendasikan Blibli kepada pihak lain seperti kolega dan 

keluarga. Solusi yang mungkin dapat dilakukan adalah dengan cara 
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meningkatkan kualitas produk serta layanan untuk memudahkan 

konsumen dalam mendapatkan produk yang diinginkan. Rutinlah untuk 

meminta umpan balik atau feedback dari pelanggan agar pelanggan 

dapat menuangkan penilaian mereka untuk dijadikan bahan evaluasi 

bagi Blibli. 

2. Cara agar pengalaman pelanggan tidak berpengaruh negatif terhadap 

keterikatan pelanggan adalah memberikan kenyamanan bagi pelanggan 

dalam menggunakan aplikasi Blibli dan memberikan rasa aman bagi 

pelanggan saat melakukan transaksi di Blibli. Fitur-fitur yang 

ditawarkan oleh aplikasi Blibli harus sesuai dengan kebutuhan 

pelanggan seperti aplikasi yang mudah digunakan dengan desain logo 

dan warna yang menarik. 

3. Cara agar keterlibatan pelanggan tidak berpengaruh negatif terhadap 

keterikatan pelanggan adalah dengan cara Blibli harus meningkatkan 

interaksi dengan pelanggan pada saat pemberian layanan karena 

pelanggan merupakan sumber informasi utama Blibli dalam mendesain 

dan memproduksi fitur-fitur baru yang dibutuhkan oleh pelanggan. 

Melibatkan pelanggan itu sangat penting, salah satu cara perusahaan 

melibatkan pelanggan adalah dengan memanfaatkan data pelanggan. 

Data pelanggan dapat digunakan sebagai salah satu penunjuk arah 

penjualan agar produk dapat memasuki pasar yang tepat. Aktivitas 

penjualan akan berjalan secara cepat dan efisien jika tenaga penjual 
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telah dilengkapi dengan database pelanggan yang prospektif dan 

menjadi target pasar. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

 Berdasarkan pada pengalaman langsung peneliti dalam proses penelitian 

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

yang agar 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 ini, antara lain : 

1. Jumlah responden yang hanya 121 orang, tentunya masih kurang untuk 

menggambarkan keadaan yang sesungguhnya. 

2. Responden pengisian kuesioner didominasi oleh pelajar/mahasiswa 

sebanyak 73 orang, hal ini tentunya bisa menjadi bias dalam penelitian 

yang dilakukan. Maka peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah 

responden dengan latar belakang pekerjaan yang berbeda untuk 

menghindari terjadinya bias dalam penelitian. 

3. Dalam proses pengambilan data, informasi yang diberikan responden 

melalui kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden 

yang sebenarnya, hal ini terjadi karena kadang perbedaan pemikiran, 

anggapan dan pemahaman yang berbeda tiap responden, juga faktor lain 

seperti faktor kejujuran dalam pengisian pendapat responden dalam 

kuesionernya. 
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5.4 Saran 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, ada beberapa saran yang 

dapat diajukan, sebagai berikut : 

1. Bagi peneliti selanjutnya 

a. Dalam penelitian selanjutnya, disarankan untuk mengambil sampel 

yang lebih banyak. Hal ini bertujuan untuk keakuratan data yang lebih 

baik dalam penelitian selanjutnya. 

b. Melakukan penelitian yang berkelanjutan, hal ini agar dapat melihat 

dan menilai setiap perubahan perilaku responden dari waktu ke waktu. 

c. Diharapkan adanya tambahan variabel lain yang mungkin juga 

memengaruhi banyak hal dalam penelitian ini. 

2. Bagi perusahaan atau penjual 

a. Diharapkan Blibli dapat meningkatkan mutu pelayanan yang akan 

diberikan kepadan konsumen dan calon konsumen. 

b. Kepercayaan merupakan hal yang penting bagi konsumen, diharapkan 

penjual dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dengan 

melengkapi akunnya dengan testimoni dari pelanggan sebelumnya 

yang telah puas dengan pembeliannya. 
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