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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1 Kesimpulan 

Penulis membuat kesimpulan berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan mengenai pengaruh kepercayaan konsumen, persepsi konsumen pada 

kupon, rabat, dan paket harga terhadap niat beli di Blibli. Berikut adalah kesimpulan 

penelitian ini: 

1. Blibli sudah memiliki kepercayaan yang tinggi di mata responden.  

2. Blibli sudah dianggap menawarkan kupon (voucher) potongan harga yang 

menarik. 

3. Blibli sudah dianggap menawarkan rabat (cashback) yang menarik. 

4. Blibli sudah dianggap menawarkan paket harga (bundling) yang menarik.  

5. Responden masih ragu-ragu dalam memiliki niat beli di Blibli.  

6. Pengaruh kepercayaan konsumen, persepsi konsumen pada kupon, rabat, dan 

paket harga terhadap niat beli di Blibli adalah sebagai berikut: 

a. Berdasarkan hasil uji T (parsial), variabel kepercayaan konsumen dan 

persepsi konsumen pada kupon memilki memiliki pengaruh positif dan 

signifikan secara terpisah terhadap niat beli. Sedangkan variabel 

persepsi konsumen pada rabat dan persepsi konsumen pada paket harga 

tidak memilki pengaruh signifikan secara parsial terhadap niat beli. 

b. Berdasarkan hasil uji F (simultan), secara bersama-sama terdapat 

pengaruh signifikan dari kepercayaan konsumen, persepsi konsumen 

pada kupon, rabat, dan pada paket harga terhadap niat beli.  

c. Kontribusi variabel independen dalam penelitian ini yaitu kepercayaan 

konsumen, persepsi konsumen pada kupon, rabat, dan paket harga 

terhadap variabel niat beli adalah sebesar 69,9% dan sisanya sebesar 

30.1% merupakan kontribusi dari faktor lain diluar penelitian ini. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan di atas, berikut merupakan 

saran yang dapat penulis berikan untuk perusahaan Blibli: 

1. Menurut wawancara tidak tersktruktur, aktivitas promo penjualan Blibli masih 

belum sering terlihat di media sosial seperti marketplace lain. Blibli disarankan 

melakukan benchmarking mengenai frekuensi waktu marketplace lain saat 

mempromosikan aktivitas promosi penjualan mereka di media sosial, 

khususnya seperti Shopee yang merupakan marketplace paling sering 

digunakan responden dalam penelitian ini. Dalam wawancara tidak terstruktur, 

media sosial yang paling sering digunakan adalah Instagram dan TikTok. 

Menurut informasi situs Instagram selama bulan Juli 2022, jumlah rata-rata 

konten Shopee mengenai promosi penjualan pada feeds mereka minimal 

sebanyak 3 kali dalam sehari dan mayoritas disebarkan di antara pukul 09.00-

17.00, sedangkan Blibli masih minimal 1 kali dan mayoritas baru dibagikan 

pada siang hari sekitar pukul 12.00 atau 15.00-19.00. Selain itu, berdasarkan 

situs TikTok selama bulan Juli 2022, rata-rata jumlah konten Shopee mengenai 

promosi penjualan sebanyak 1 kali dan mayoritas dibagikan pada siang hari 

sekitar pukul 14.00, sedangkan Blibli masih belum secara rutin setiap hari 

membagikan konten mengenai promosi penjualan. Peningkatan frekuensi 

penyebaran konten promosi penjualan ini juga dapat diimbangi dengan 

peningkatan frekuensi penggunaan fitur penayangan iklan/ads pada Instagram 

dan TikTok, agar akun dan konten promosi penjualan Blibli lebih banyak dilihat 

orang. 

2. Rabat/ cashback Blibli sudah dinilai baik oleh para responden namun belum 

memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli di Blibli. Maka dari itu, tetap 

dibutuhkan pengembangan promo cashback agar Blibli bisa bersaing dengan 

marketplace lainnya. Saat ini promo cashback Blibli hanya bisa dipakai di 

beberapa toko online yang sudah ditentukan saja. Meskipun Blibli sudah 

menawarkan berbagai macam kategori yang dapat memakai promo cashback, 

hal tersebut tidak menjamin tersedianya promo cashback di semua kategori 

secara merata setiap hari. Blibli disarankan mengikuti Shopee dengan 

menawarkan promo cashback yang bisa dipakai di semua kategori dan berlaku 
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setiap hari. Dengan adanya promo cashback semua kategori dan berlaku setiap 

hari, membuat semakin banyak konsumen yang dapat menikmati promo 

cashback.  

3. Paket harga berupa bundling belum berpengaruh signifikan terhadap niat beli di 

Blibli. Menurut Sari dan Wulandari (2012) dalam Buananda dan Ariyanti 

(2018) dibutuhkan brand campaign yang menarik hati konsumen untuk 

mencapai berhasilnya promo bundling. Dalam jurnal tersebut, brand campaign 

yang kurang menarik diakibatkan karena tidak menawarkan produk di tempat 

yang memiliki pengunjung yang tinggi. Brand campaign dapat dilakukan 

dengan membagikan konten foto atau vidio di media sosial. Saat ini kunjungan 

yang tinggi di media sosial didominnasi oleh konten dari public figure atau 

influencer yang memang sudah terkenal. Untuk meningkatkan perhatian 

konsumen terhadap brand campaign, Blibli disarankan untuk melakukan kerja 

sama dengan influencer yang pengikutnya sesuai dengan target pasar promo 

bundling dan secara khusus melakukan brand campaign untuk 

memperkenalkan promo bundling. Menurut situs Blibli pada bulan Juli 2022, 

penulis menemukan bundling terbanyak yang ditawarkan Blibli ada pada 

kategori kesehatan dan kecantikan, serta peralatan elektronik. Terdapat 

beberapa influencer yang disarankan untuk dua kategori tersebut dan mereka 

sudah cukup terkenal dengan jumlah pengikut sebanyak 100.000-1.000.000 

(macro influencer) hingga >1.000.000 (mega influencer), baik di Instagram dan 

TikTok. Untuk kesehatan dan kecantikan influencer yang disarankan adalah 

Rachel Goddard dan Nanda Arsyinta. Untuk peralatan elektronik terdapat 

Natasha Surya dan Wulan Wu. 
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