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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Penulisan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 

pengaruh Kepercayaan, Perceived Risk, dan Electronic Word Of Mouth (E-

Wom) terhadap Keputusan Pembelian secara Onlinepada Situs Shopee. 

Penelitian yang dilakukan adalah dengan menyebarkan kuesioner kepada 

seluruh konsumen yang pernah berbelanja pada Marketplace Shopee di, 

kemudian dari hasil kuesioner yang sudah terdata akan dihitung 

menggunakan metode penelitian yaitu analisis regresi berganda, data yang 

terkumpul akan di olah dan menggunakan bantuan program SPSS (Statistic 

Program For Social Science). 

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian yang telah dilakukan, 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Kepercayaan berpengaruh positif terhadap kepuutusan pembelian online 

di situs Shopee. 

2. Perceived Risktidak berpengaruh terhadap kepuutusan pembelian online 

di situs Shopee. 

3. Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif terhadap kepuutusan 

pembelian online di situs Shopee. 

5.2 Implementasi Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian ini, maka dapat diajukan beberapa implikasi 

yaitu sebagai berikut :  



 

 

57 

 

1. Kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Oleh karena itu penulisa menyaran kan agar vendor dari shopee 

selalu menjaga kepercayaan konsumen melalui kesesuai produk yang 

dibeli oleh konsumen, percepatan estimasi pengiriman, serta harga 

yang terjangkau 

2. Electronic Word of Mouth mempengaruhi Keputusan Pembelian, 

oleh karena itu penulis menyarankan sebaiknya untuk Shopee harus 

tetap mempertahankan dan meningkatkan kredibilitas, kualitas, dan 

kuantitas pada Shopee agar Keputusan Pembelian terhadap Shopee 

semakin meningkat.  

3. Perceived Risk tidak mempengaruhi Keputusan Pembelian, oleh 

karena itu penulis menyarankan sebaiknya untuk Shopee harus 

menurunkan physical risk, performence risk, psychological risk, 

finance, time-loss risk, social risk yang ada pada Shopee agar 

Keputusan Pembelian terhadap Shopee semakin meningkat. 

5.3 Saran  

Berdasarkan hasil analisis, maka saran yang diberikan oleh penulis 

adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

a. Peneliti mengharapkan agar pihak perusahaan mempertahankan 

kepercayaan konsumen serta meningkatkan pelayanan dari electronic 

word of mouthyang telah ada sebagai media yang akan memberikan 

manfaat, kenyamanan, dan juga kontrol diri yang baik saat 
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melakukan kegiatan berbelanja online. Namun, pihak perusahaan 

sebaiknya menurunkan risiko bagi konsumen dalam belanja online 

seperti kesesuai barang, keamanan pengiriman dan kualitas produk 

untuk meningkatkan kenyamanan konsumen dalam berbelanja online 

di Shopee. 

b. Peneliti mengharapkan perusahaan untuk memberikan label atau 

tanda untuk toko online yang memberikan pelayanan yang baik untuk 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen secara transaksional 

dan dapat memberikan fasilitas halaman pencarian tentang informasi 

mengenai produk yang ditawarkan. 

2. Bagi Peneliti  

a. Penelitian yang dilakukan oleh peneliti hanya terbatas pada alat ukur 

yang masih belum maksimal, besar haparan penulis untuk penelitan 

selanjutnya menggunakan alat ukur yang berbeda guna untuk 

mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam dan menyeluruh. 

b. Penelitian ini menggunakan variabel X yaitu kepercayaan, perceived 

risk, dan electronic word of mouth, untuk penelitian selanjutnya 

penulis mengharapkan menggunakan variabel yang berbeda, serta 

cakupan sampel yang lebih luas agar penelitian lebih bermakna. 
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