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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
5.1. Kesimpulan 

 
Berdasarkan hasil pembahasan pada bab 4 mengenai pengaruh 

kepercayaan dan promosi penjualan terhadap loyalitas pelanggan pada pengguna 

marketplace Sociolla, maka dapat ditarik kesimpulan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Persepsi responden terhadap kepercayaan 

Persepsi responden atas kepercayaan terhadap Sociolla adalah sangat 

baik dengan rata-rata hitung 4,55 (dari skala 1-5). Jika dilihat dari nilai rata-rata 

jawaban responden per indikator, semua indikator memiliki persepsi sangat baik. 

Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa Sociolla mempunyai benevolence, ability, 

integrity, dan willingness to depend terhadap pelanggannya sehingga mereka 

memiliki kepercayaan yang sangat tinggi terhadap marketplace Sociolla. 

2. Persepsi responden terhadap promosi penjualan 

Persepsi responden atas promosi penjualan di Sociolla adalah sangat baik 

dengan rata-rata hitung 4,22 (dari skala 1-5). Jika dilihat dari nilai rata-rata jawaban 

responden per indikator, hampir semua indikator memiliki persepsi sangat baik. 

Hanya 3 indikator saja yang memiliki persepsi baik yaitu pemberian sampel, 

penawaran cashback, dan penawaran gratis ongkos kirim. Karena persepsi sangat 

baik dan baik sama-sama memiliki makna yang positif, maka dari itu dapat 

disimpulkan bahwa Sociolla menerapkan strategi promosi penjualan secara 

sangat baik dengan cara menawarkan sampel gratis, voucher, cashback, paket 

harga, dan premium. 

3. Persepsi responden terhadap loyalitas pelanggan 

Persepsi responden atas loyalitas pelanggan terhadap Sociolla adalah baik 

dengan rata-rata hitung 4,19 (dari skala 1-5). Jika dilihat dari nilai rata-rata jawaban 

responden per indikator, hampir semua indikator memiliki persepsi sangat baik. 

Hanya 3 indikator saja yang memiliki persepsi baik yaitu kerutinan berbelanja, 

pengaruh dari pesaing, dan keprioritasan dalam berbelanja produk kecantikan. 

Karena persepsi sangat baik dan baik sama-sama memiliki makna yang positif, 

maka dari itu dapat disimpulkan bahwa pelanggan memiliki loyalitas yang tinggi 
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terhadap marketplace Sociolla dan dapat dibuktikan dengan cara melakukan 

pembelian ulang secara teratur, mereferensikannya kepada orang lain, melakukan 

pembelian lini produk yang lainnya, dan menunjukkan kekebalan terhadap tarikan 

pesaing. 

4. Pengaruh Kepercayaan dan Promosi Penjualan Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Pada Pengguna Marketplace Sociolla 

Dalam penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa tingginya loyalitas 

pengguna marketplace Sociolla disebabkan oleh tingginya kepercayaan dan 

baiknya promosi penjualan. 

Secara parsial, kepercayaan berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan pada pengguna marketplace Sociolla dengan nilai signifikan sebesar 

0,006. Lalu promosi penjualan juga berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan pada pengguna marketplace Sociolla dengan nilai signifikan sebesar 

0,000. 

Secara simultan, terdapat pengaruh yang positif antara kepercayaan dan 

promosi penjualan terhadap loyalitas pelanggan pada pengguna marketplace 

Sociolla dengan nilai signifikan 0,000. 

Lalu, pada persamaan regresi, variabel kepercayaan berpengaruh sebesar 

27,1% terhadap loyalitas pelanggan, sedangkan variabel promosi penjualan 

berpengaruh sebesar 38,7% terhadap loyalitas pelanggan. Maka dari itu dapat 

disimpulkan bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh yang lebih besar 

terhadap loyalitas pelanggan bila dibandingkan dengan kepercayaan. 

Selain itu, besarnya kontribusi dari variabel kepercayaan dan promosi 

penjualan terhadap loyalitas pelanggan pada pengguna marketplace Sociolla 

adalah sebesar 31,3%. Sedangkan sisanya yaitu sebesar 68,7% dijelaskan oleh 

faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Hubungan tersebut 

menunjukkan bahwa semakin baik kepercayaan dan promosi penjualan dari 

Sociolla, maka loyalitas pelanggan akan meningkat. 

5.2. Saran 
 

Dalam penelitian ini penulis memberikan beberapa saran berdasarkan 

masalah yang sudah diidentifikasi sebelumnya agar dapat menjadi bahan 

pertimbangan nantinya. Adapun saran tersebut adalah sebagai berikut : 
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1. Berdasarkan hasil dari penelitian yang sudah dilakukan, Sociolla sudah 

membuat pelanggannya mempunyai kepercayaan yang sangat tinggi terhadap 

Sociolla lalu Sociolla juga sudah menerapkan strategi promosi penjualan 

dengan sangat baik. Maka dari itu Sociolla perlu untuk mempertahankannya. 

Karena ketatnya persaingan bisnis pada saat ini, kepercayaan memiliki 

peranan yang penting terhadap keberlangsungan sebuah perusahaan. 

Menurut Junusi (2009), unsur kepercayaan menjadi kunci bagi perusahaan 

untuk memenangkan persaingan di dunia bisnis yang semakin ketat ini. 

Sociolla juga perlu memberikan penawaran-penawaran yang terbaik karena 

promosi penjualan juga dapat diterapkan untuk mempertahankan pelanggan 

lama. Mempertahankan pelanggan lama memiliki beberapa keuntungan yang 

akan diperoleh oleh perusahaan, diantaranya biaya pemasaran menjadi 

berkurang. Dengan begitu Sociolla dapat mengurangi pengeluarannya dan 

dapat mengalokasikan anggarannya untuk kepentingan lain. 

2. Selain itu, terdapat jenis promotional mix lainnya yang dapat diterapkan oleh 

Sociolla seperti direct marketing, personal selling, public relations, dan 

advertising guna meningkatkan loyalitas pelanggannya terhadap Sociolla. 

Karena menurut Kotler dan Amstrong (2018) penggabungan dari alat-alat 

promosi yang digunakan perusahaan dapat membangun hubungan dengan 

pelanggan. 

3. Berdasarkan hasil dari kuesioner, dapat diketahui bahwa sebanyak 47 dari 100 

responden berkata bahwa Sociolla tidak memberikan sampel berupa produk 

yang baru diluncurkan secara gratis. Maka dari itu Sociolla dapat memberikan 

free sample produk terbarunya sehingga para pelanggan dapat mencobanya 

terlebih dahulu agar dapat mempertimbangkannya sebelum akhirnya 

memutuskan untuk membeli. 

4. Pada analisis deskriptif dapat diketahui bahwa terkadang stok produk di 

Sociolla sold out atau habis. Maka dari itu, Sociolla perlu memperbaiki sistem 

reorder point dalam manajemen persediaannya agar stok selalu tersedia dan 

pelanggan bisa menemukan produk yang diinginkannya di Sociolla sehingga 

pelanggan dan tidak akan beralih ke pesaing. 

5. Sociolla dapat menambahkan kuota pada kode voucher setiap harinya agar 

semua pelanggan dapat menggunakannya. 
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6. Dengan berbagai macamnya metode pembayaran yang disediakan oleh 

Sociolla, maka dari itu Sociolla perlu melakukan kerjasama dengan bank-bank 

dan digital payment lainnya agar semua pelanggan dapat mendapatkan 

cashback dalam setiap transaksinya. 

 
7. Sociolla dapat selalu memberikan gratis ongkos kirim kepada pelanggannya, 

agar semua pelanggan dari berbagai wilayah di Indonesia dapat menikmati 

layanan Sociolla tanpa mengkhawatirkan besarnya biaya pengiriman. 

 
8. Sociolla dapat memberikan beberapa produk secara gratis agar pelanggan 

merasa diuntungkan dan akan terus tertarik untuk berbelanja di Sociolla. 
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