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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan data analisis dan hasil pembahasan di bab sebelumnya, 

dapat disimpulkan bahwa : 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran untuk kategori 

gambaran (X̅ PS − P) variabel kualitas produk yaitu 72.00% (baik), 

promosi 72,40% (baik), kepuasan pelanggan 70,40% (baik) dan minat 

beli ulang 74,40% (baik) jika dibandingkan dengan hipotesis yang 

dibuat maka hipotesis dalam penelitian ini terbukti baik. 

2. Variabel kualitas produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang (Y) produk fashion pada marketplace 

Lazada. Hal ini dibuktikan dengan thitung variabel kualitas pelayanan 

bernilai positif (+) sebesar 1.785, hasil uji statistik untuk variabel 

kualitas produk dengan diperoleh nilai signifikan sebesar 0,077 yang 

berada dibawah 0,05 (tingkat alfa 5%). 

3. Variabel promosi (X2) berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap terhadap minat beli ulang (Y) produk fashion pada 

marketplace Lazada. Hal ini dibuktikan dengan thitung variabel 

kualitas pelayanan bernilai positif (+) sebesar 1.793, hasil uji statistik 

untuk variabel promosi online diperoleh nilai signifikan sebesar 0,076 

lebih besar dari tingkat alfa yang digunakan 0,05 (5%). 
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4. Variabel kepuasan pelanggan (X3) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang (Y) produk fashion pada marketplace 

Lazada. Hal ini dibuktikan dengan thitung variabel kepuasan 

pelanggan bernilai positif (+) sebesar 8.601. Hasil statistik uji t untuk 

variabel kepuasan pelanggan diperoleh nilai signifikan sebesar 0,000 

yang berada di bawah 0,05 (tingkat alfa 5%). 

5. Variabel kualitas produk, promosi dan kepuasan pelanggan secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan diperoleh dari nilai F 

hitung sebesar 71.764 dengan tingkat signifikan 0,000 terhadap minat 

beli ulang produk fashion pada Marketplace Lazada. 

6. Hasil koefisien determinasi (𝑅2) adalah 68,1% yang merupakan 

kontribusi dari variabel kualitas produk, promosi dan kepuasan 

pelanggan sedangkan sisanya yaitu 31,9% dapat dijelaskan oleh 

variabel lain di luar penelitian ini. 

 

B. Saran 

1. Marketplace Lazada diharapkan dapat membuat strategi pemasaran 

dengan lebih baik dan lebih menarik lagi agar dapat mendorong minat 

beli ulang dalam diri konsumen yang tentunya dapat menambah 

pemasukan dari perusahaan. 

2. Marketplace Lazada diharapkan mampu memeperbanyak jumlah 

produk, baik dalam segi ukuran, bahan, design dan jenis produk agar apa 

yang dibutuhkan konsumen dapat terpenuhi. 
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3. Marketplace Lazada diharapkan mampu memberikan informasi yang 

lebih mendetail mengenai produk yang dijualnya sehingga pelanggan 

akan merasa penjual lebih jujur dan terbukti. Selain itu, online shop juga 

dapat meningkatkan reputasinya dengan menjawab keluhan dan 

pertanyaan pelanggan yang ada sehingga pelanggan merasa penjual 

memiliki itikad baik dan tidak akan merugikan pelangan. 
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