BAB V
PENUTUP
Dalam bab ini akan membahas mengenai kesimpulan, implikaasi manajerial,

keterbatasan dari penelitian, dan saran yang telah dilakukan.

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan serta hasil yang penjelasannya

telah dijabarkan pada bab V1, maka didapatkan kesimpulan sebagai berikut:

1. Persepsi kegunaan saat berlangsungya promosi pemasaran festival
mempengaruhi niat pembelian konsumen (Diterima).

2. Persepsi kemudahan penggunaan saat berlangsungnya promosi pemasaran
festival mempengaruhi niat pembelian konsumen (Diterima).

3. Persepsi risiko saat berlangsungnya promosi pemasaran festival
mempengaruhi niat pembelian konsumen (Ditolak).

4. Suasana festival memiliki peran sebagai pengaruh moderasi terhadap niat
pembelian konsumen (Ditolak).

5. Batasan waktu memiliki peran sebagai pengaruh moderasi terhadap niat
pembelian konsumen (Ditolak).

6. Diskon harga memiliki peran sebagai pengaruh moderasi terhadap niat

pembelian konsumen (Diterima).

5.2. Implikasi Manajerial

Berdasarkan dari hasil penelitian di atas, maka diharapkan penelitian ini dapat
memberikan wawasan baru kepada pihak Shopee mengenai peningkatan fungsi dari persepsi
kegunaan, persepsi kemudahan penggunaan, dan diskon harga agar dapat meningkatkan niat

pembelian konsumen. Melalui penelitian ini didapati bahwa persepsi kegunaan, persepsi
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kemudahan penggunaan, dan diskon harga memiliki pengaruh yang signifikan. Diharapkan
pihak Shopee terus meningkatkan informasi mengenai online shopping carnival melalui
media-media sosial yang sedang banyak digunakan seperti TikTok. Iklan yang dilakukan
oleh Shopee harus lebih banyak memberikan informasi yang lengkap mengenai online
shopping carnival seperti keuntungan apa saja yang akan konsumen dapatkan jika berbelanja
di saat acara tersebut dibandingkan dengan hari-hari biasa lainnya. Dimana dalam iklan
tersebut dapat diberikan penjelasan diskon apa saja yang dapat Shopee berikan seperti diskon

gratis ongkir cash on delivery atau COD yang tidak diberikan pada hari biasa

Peningkatan kemudahan penggunaan juga dapat dilakukan dengan memudahkannya
transaksi pembayaran yang dilakukan dengan berbagai pilihan metode pembayaran yang ada,
seperti penggunaan wajah sebagai pendeteksi perintah pembayaran. Untuk menjaga keamanan
pada pembayaran juga dapat diberikan tambahan pengisian kode OTP khusus untuk
penggunaan deteksi wajah. Mengembalikan pemilihan jasa kurir sebelum melakukan
pembayaran juga dapat dilakukan oleh Shopee agar memudahkan konsumen dalam memilih
dan mendapatkan informasi apa saja jasa kirim yang dapat dipilih sesuai dengan kebutuhan
dari konsumen. Semakin banyaknya pilihan jasa Kirim juga dapat meningkatkan efisiensi
dalam pengiriman walau berlangsungnya online shopping carnival. Diharapkan dari adanya

pemilihan jasa kirim tersebut tidak terjadinya overload hanyapada satu jasa kirim saja.

Pemberian lebih banyak diskon juga dapat dijadikan salah satu pertimbangan Shopee
untuk melakukan peningkatan niat pembelian konsumen. Shopee dapat melakukan edukasi

pada penjualan untuk memaksimalkan fasilitas diskon harga yang diberikan oleh Shopee.
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Pemberitahuan dengan menaikkan harga sesungguhnya agar penjual bisa menggunakan
fasilitas diskon harga tanpa adanya kerugian yang berlebihan. Shopee juga dapat melakukan
pembuatan program diskon harga dengan ketentuan tertentu, seperti potongan harga 60%
ditanggung oleh pihak Shopee dan 40% ditanggung oleh penjual yang mengikuti program
diskon yang diadakan oleh Shopee. Dengan memperhatikan dan mengkombinasikan elemen
variabel persepsi kegunaan, persepsi kemudahan penggunaan, dan diskon harga sebagai tiga
dari sekian banyak faktor utama yang mempengaruhi niat pembelian konsumen, diharapkan

dapat membantu Shopee dalam meningkatkan niat pembelian.

5.3. Keterbatasan Penelitian
Terlepas dari hasil yang telah diperoleh, penelitian ini juga memiliki beberapa

kekurangan dan keterbatasan, berikut beberapa keterbatasan dan kekurangan penelitian:

1. Adanya sub variabel Suasana Festival 1 dan Suasana Festival 2 memiliki nilai loading
factor dibawah 0,6.

2. Nilai AVE dari variabel Pemasaran Festival di bawah 0,4.

5.4. Saran

Saran yang peneliti berikan untuk penelitian berikutnya mengenai online shopping
carnival terhadap niat pembelian di Shopee adalah penelitian selanjutnya dapat memberikan
penambahan atau memodifikasi item pertanyaan mengenai sub variabel Suasana Festival 1 dan
Suasana Festival 2 agar hasil yang didapat jauh lebih baik nantinya. Penelitian selanjutnya
diharapkan dapat melakukan perubahan kalimat pada item pernyataan kuesioner terutama pada

variabel Pemasaran Festival agar tidak menimbulkan persepsi yang bias.
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LAMPIRAN
Lampiran 1: Kuesioner Penelitian

Profil Responden:

1. Jenis kelamin:
a. Laki-laki
b. Perempuan
2 Usia:....

Pertanyaan Filter:

1. Pernahkan Anda berbelanja di Shopee ?

a. Ya
b. Tidak (Anda boleh berhenti disini)

No. | Pernyataan

| STS | TS |

N |

Suasana Festival

1. | Aktivitas promosi online shopping carnival
di Shopee menciptakan adanya suasana
belanja yang kuat.

2. | Adanya informasi mengenai online shopping
carnival yang tersebar dimana-mana baik
melalui media online maupun offline.

3. | Saya akan fokus pada jumlah produk yang
dijual secara terbatas.

Batasan Waktu

1. | Saya akan lebih memperhatikan flash sale.

2. | Saya sangat senang dengan produk-produk
yang ada di flash sale.

3. | Batasan waktu pada promosi membuat saya
semakin terburu-buru untuk membeli.

Diskon Harga

1. | Diskon harga suatu produk membuat saya
semakin tertarik.

2. | Saya akan menambahkan suatu produk ke
keranjang belanjaan berdasarkan diskon yang
ditawarkan.

3. | Saya membeli banyak produk karena adanya
diskon online shopping carnival.

Persepsi terhadap Kebermanfaatan

1. | Informasi mengenai online shopping carnival
yang diadakan oleh Shopee lebih lengkap
dibandingkan e-commerce lainnya.

2. | Saya membeli lebih banyak produk saat
online shopping carnival.

3. | Promosi tidak berpengaruh terhadap rencana
belanja saya.

Persepsi terhadap Kemudahan Penggunaan

1. | Mudah untuk melakukan pencarian informasi
dan pembayaran selama berbelanja di Shopee.

2. | Saya bisa mendapatkan informasi produk

yang saya sukai dengan mudah.




3. | Efisiensi dalam pengiriman barang tetap
tinggi walau sedang berjalannya online
shopping carnival.

Persepsi terhadap Risiko

1. | Terdapat keraguan dalam memberikan
informasi pribadi selama berbelanja.

2. | Beberapa produk mungkin memiliki masalah
dalam kualitas.

3. | Harga-harga produk mungkin saja sudah
dinaikkan terlebih dahulu sebelum diberikan
diskon.

Niat Pembelian

1. | Saya mempertimbangkan promo-promo pada
saat online shopping carnival terlebih dahulu.

2. | Saya akan tetap berbelanja di Shopee.

3. | Saya puas dengan produk yang saya beli di

Shopee.
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Kuesioner Asli
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Festival Atmosphere

The online and offline activities of ‘Double 11’ created a strong festival atmosphere.

Marketing information frequently appears on Wechat, Weibo, Subway, and other online
and offline occasions.

I will focus on the number of sales in ‘Double 11°.

Time Pressure

| will pay more attention to flash sales.

I am really excited about the products on the flash sales.

The deadline for the promotion will make me rush to purchase.

Price Discounts

The price discount of the product is what attracts me.

| will add it to the shopping cart based on the information of the price discount.

I bought lots of products due to the price discount in the ‘Double 11°.

Perceived Usefulness

The promotion information of ‘Double 11° was richer than ever before.

| bought more product.

The promotion had no influence on my shopping plans.

Perceived Ease of Use

It is easy to search information and pay during shopping.

I can get the information that | am interested in easily.

The efficiency of delivering goods is high.

Perceived Risk

There is a problem with disclosing personal data during shopping.

The products may have quality problems.

The products may be raised the price before cut the price.

Purchase Intention

I will take the ‘Double 11’ promotion into consideration first

I will still go shopping next year on Tmall

I was satisfied with the products | bought on Tmall.
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Lampiran 2: Jawaban Responden

NP

PK [ PK [ PK [ PKP [ PKP [ PKP [ PR [ PR [ PR | NP | NP

1

3

2

SF | SF| SF| BW | BW  BW | DH | DH | DH

1
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Lampiran 3: Hasil PLS Algorithm

Path Coefficient

Path Coefficients

0.35-
0.325 -
0.3-
0.275 -
0.25-
0.225 -
0.2
0175 -
015+

Path Coefficiernts

01251

0.1
0.075 -
0.05-
0.025 -
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Motivasi Motivasi Motivasi Moderasi | Moderasi | Moderasi Niat Pemasaran
penggunal pengguna 2 pengguna 3 1 2 3 Pembelian Festival
Motivasi
pengguna 0,1806
1
Motivasi
pengguna 0,3430
2
Motivasi
pengguna -0,0026
3
Moderasi 1 0,0036
Moderasi 2 0,0121
Moderasi 3 0,0942
Niat
Pembelian
Pemasaran 0.3251

Festival
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Total Effects

Motivasi Motivasi Motivasi Moderasi | Moderasi | Moderasi Niat Pemasaran
penggunal pengguna 2 pengguna 3 1 2 3 Pembelian Festival
Motivasi
pengguna 0,1806
1
Motivasi
pengguna 0,3430
2
Motivasi
pengguna -0,0026
3
Moderasi 1 0,0036
Moderasi 2 0,0121
Moderasi 3 0,0942
Niat
Pembelian
Pemasaran 0.3251

Festival

70



R-Square dan Adjusted R-Square
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R Square R Square Adjusted
Niat Pembelian 0,4940 0,4757
Construct Reliability & Validity
Cronbach's tho A Composite Average Variance
Alpha - Reliability Extracted (AVE)
Motivasi 0,6936 0,7021 0,8666 0,7647
penggunal
et 0,7555 0,7833 0,8625 0,6804
pengguna?2
Motivasi
B 0,5655 0,5864 0,8195 0,6947
Moderasi 1 1,0000 1,0000 1,0000 1,0000
Moderasi 2 1,0000 1,0000 1,0000 1,0000
Moderasi 3 1,0000 1,0000 1,0000 1,0000
Niat Pembelian 0,6252 0,6377 0,8027 0,5793
Pemasaran 0,8394 0,8578 0,8755 0,4441
Festival
Lampiran 4: Hasil Boostraping
. Original _
Variabel T-Statistik P-Value
Sample (O)
. N :
Motlva§| Pengguna 1 Niat 0,18 2235 0,012*
Pembelian
— - :
Motlvas_,l Pengguna 2 Niat 0,343 5,577 0,000
Pembelian
— - :
Motlvas_,l Pengguna 3 Niat 0,002 0,038 0,484
Pembelian
Moderasi 1-> Niat Pembelian 0,003 0,052 0,479
Moderasi 2-> Niat Pembelian 0,012 0,136 0,445
Moderasi 3-> Niat Pembelian 0,094 4,071 0,097**




Lampiran 5: Hasil Blindfolding

Construct Cross Validated Redunancy

SSO SSE Q? (=1-
SSE/SSO)
Motivasi 404.0000 404.0000
penggunal
Motivasi 606.0000 606.0000
pengguna 2
Motivasi 404.0000 404.0000
pengguna 3
Moderasi 1 202.0000 202.0000
Moderasi 2 202.0000 202.0000
Moderasi 3 202.0000 202.0000
Niat 606.0000 458.7718 0.2430
Pembelian
Pemasaran 1818.0000 1818.0000
Festival

Construct Cross Validated Communality

SSO SSE Q? (=1-
SSE/SSO)

Motivasi 404.0000 290.6504 0.2806
pengguna 1
Motivasi 606.0000 377.8402 0.3765
pengguna 2
Motivasi 404.0000 352.9087 0.1265
pengguna 3
Moderasi 1 202.0000 1.0000
Moderasi 2 202.0000 1.0000

Moderasi 3 202.0000 1.0000



Niat 606.0000 494 .3957 0.1842
Pembelian
Pemasaran 1818.0000 1277.3562 0.2974

Festival
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