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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah di jelaskan pada bab 4 sebelumnya 

maka dapat di simpulkan sebagai berikut: 

 

1. Dari hasil uji t variabel Sales Promotion tidak memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Instagram studi kasus pada 

pelanggan Devinashop63, dapat di lihat dari hasil penelitian pada uji t yang 

menyatakan bahwa thitung lebih kecil dari pada ttabel maka H0 diterima dan H1 

di tolak dan nilai signifikan nya lebih dari 0,05 

2. Dari hasil uji t variabel Direct Marketing tidak memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Instagram studi kasus pada 

pelanggan Devinashop63, dapat di lihat dari hasil penelitian pada uji t yang 

menyatakan bahwa thitung lebih kecil dari pada ttabel maka H0 diterima dan H1 

di tolak dan nilai signifikan nya lebih dari 0,05 

3. Variabel Harga (X3) memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Instagram studi kasus pada pelanggan 

Devinashop63, karena nilai thitung lebih besar dari ttabel dan nilai 

signifikasinya dibawah 0,05 maka dapat di simpukan bahwa H3 diterima 

dan H0 di tolak atau variabel Harga (X3) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). 
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4. Variabel kepercayaan (X4) memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Instagram studi kasus pada pelanggan 

Devinashop63, karena nilai thitung lebih besar dari ttabel dan nilai signifikasi 

nya dibawah 0,05; maka dapat di dsimpukan bahwa H4 diterima dan H0 di 

tolak atau variabel Kepercayaan (X4) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

5. Variabel kenyamanan (X5) memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Instagram studi kasus pada Devinashop63, karena 

nilai thitung lebih besar dari ttabel dan nilai signifikasi nya dibawah 0,05 maka 

dapat disimpukan bahwa H5 diterima dan H0 di tolak atau variabel 

Kenyamanan (X5) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

5.2 Saran 

 

Berdasarkan dari kesimpulan penelitian ini dapat diajukan saran-saran 

sebagai berikut: 

 

1. Diharapkan pihak Devinashop63 dapat mempertahankan atau lebih 

memperkuat variabel kepercayaan, karena dunia digital atau pemasaran 

digital di masa sekarang sudah sangat banyak kompetitor yang siap 

untuk bersaing, untuk itu perlu di tingkatkan nya kepercayaan pelanggan 

kepada Devinashop63, dengan terciptanya rasa percaya di dalam diri 

pelanggan maka pelanggan akan dengan mudah membeli produk di 

Devinashop63 cara nya bisa dilakukan sebagai berikut: 
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a. Perhatikan produk yang dijual harus sesuai dengan deskripsi 

produk, dan berikan deskripsi sejujur mungkin agar pelanggan 

percaya untuk membeli produk tersebut. 

b. Perhartikan detail foto produk agar tidak terkesan seperti editan, 

berikan foto yang menampilkan fitur dari produk tersebut, serta 

foto harus memiliki kecerahan yang tepat, detail dan ukuran 

yang tidak terlalu kecil. 

c. Memberikan informasi kontak yang jelas, gunakan nomer 

telephone khusus dan jangan suka mengganti nomer telephone. 

d. Sediakan metode pembayaran yang mudah bukan hanya melalui 

ATM atau E-Banking akan tetapi bisa juga menggukan e-walet 

seperti OVO, Dana, Gopay dan lainya. 

2. Diharapakan pihak devinashop63 memperhatikan variable 

kenyamanan, diantara nya adalah. 

a. Pihak devinashop63 harus meyakin kan untuk selalu berprilaku baik 

kepada pelanggan dengan cara menjawab pesan secara sopan, dan 

juga penting untuk membalas secara cepat kepada pelanggan agar 

pelanggan tidak terlalu lama menunggu. 

b. Menjamin kepuasan dan keamanan ketika pelanggan melakukan 

transaksi, jika perlu tambahkan jaminan uang kembali jika terdapat 

kesalahan transaksi. 

c.  Tingkatkan integrity yaitu besar keyakianan pelanggan terhadap 

kejujuran penjual, untuk itu dalam kegiatan usaha harus jujur kepada 

pelanggan, sampaikan jika terjadi masalah dengan produk dan jika 
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ada produk yang cacat atau mengalami kerusakan segera sampaikan 

kepada pelanggan agar produk dapat diganti dengan yang baru. 

3. Diharapkan pihak Devinashop63 untuk mempertahan kan harga yang 

dapat bersaing dengan kompetitor yang juga berjualan di Instagram. 

4. Bagi peneliti yang akan datang agar dapat melanjutkan penelitian 

dengan tema yang sama dapat menambahkan variabel - variabel lainnya. 
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