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BAB 5 

SIMPULAN & SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Bedasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang 

dijelaskan pada bab sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan dari 

hasil penelitian ini mengenai pengaruh familiarity, value, 

satisfaction, dan habit terhadap repurchase intention pada 

pelanggan shopee di Surabaya, sebagai berikut: 

1. Habit  terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap repurchase intention pada pelanggan Shopee 

di Surabaya karena, terbukti bahwa kebiasaan 

berbelanja konsumen pada suatu toko, membuat mereka 

akan cenderung melakukan niat pembelian ulang di 

Shopee di kemudian harinya. 

2. Familiarity  terbukti berpengaruh negatif dan tidak 

signifikan terhadap habit karena, terbukti bahwa 

keakraban dan pemahaman akan suatu toko tidak 

menjadi pengaruh bagi pelanggan Shopee di Surabaya 

untuk meningkatkan kebiasaan mereka berbelanja di 

Shopee, karena keakraban bukan faktor penentu bagi 

konsumen untuk menentukan kebiasaan mereka 
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berbelanja di suatu toko, namun banyak hal lain seperti 

kualitas barang atau layanan yang dapat meningkatkan 

kebiasaan konsumen berbelanja pada suatu toko. 

3. Value  terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap habit pada pelanggan Shopee di Surabaya 

karena, terbukti bahwa konsumen yang merasakan 

adanya manfaat yang didapat dengan berbelanja di 

suatu toko, misalnya seperti kemudahan berbelanja 

dimana saja dan kapan saja, atau mendapatkan reward 

akan hasil belanjanya, akan cenderung melakukan 

kebiasaan berbelanja di toko tersebut di kemudian hari. 

4. Satisfaction  terbukti berpengaruh negatif dan tidak 

signifikan terhadap habit karena, terbukti bahwa 

kepuasaan bukanlah satu-satunya faktor penentu bagi 

pelanggan Shopee di Surabaya dalam melakukan 

kebiasaan berbelanja pada suatu toko. Namun ada 

faktor-faktor lain seperti harga atau kemudahan 

berbelanja yang akan menjadi faktor penentu konsumen 

dalam melakukan kebiasaan berbelanja pada suatu toko. 

5. Value  terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap satisfaction karena, terbukti bahwa konsumen 

yang merasakan adanya manfaat yang diperoleh dengan 

berbelanja di Shopee, salah satunya seperti pemberian 

promo atau reward kepada konsumen yang telah 
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berbelanja di Shopee, akan membuat konsumen 

merasakan kepuasan dengan berbelanja di Shopee. 

 

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di 

atas, maka dapat diajukan saran sebagai berikut: 

5.2.1 Saran Akademik 

 Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, salah 

satunya adalah keterbatasan responden yang berjumlah 152 

orang. Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan peneliti dapat 

meneliti lebih banyak responden sehingga dapat menghasilkan 

penelitian yang lebih valid. Selain itu, diharapkan peneliti 

selanjutnya yang akan mengangkat topik yang sama dapat 

memasukkan beberapa variabel lain seperti website quality 

dan trust untuk diteliti lebih lanjut. 

5.2.2 Saran Praktis 

1 Diharapkan agar pihak Shopee harus lebih 

mempermudah cara proses pembayaran produk di 

Shopee. Hal ini merupakan salah satu strategi agar 

dapat membuat konsumen  dapat dengan mudah 

melakukan proses pembayaran sehingga dapat 

meningkatkan niat pembelian ulang terhadap konsumen 

Shopee. Salah satu strategi yang dapat dilakukan adalah 
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dengan menyediakan proses pembayaran yang lebih 

praktis dan instan. 

2 Diharapkan agar pihak Shopee harus lebih 

memperhatikan kualitas produk yang dijual kepada 

konsumen. Hal ini bertujuan agar konsumen dapat 

mendapatkan produk yang diinginkan tanpa 

mengkhawatirkan kualitas produknya, sehingga dapat 

mendorong niat pembelian ulang konsumen. Strategi 

yang dapat dilakukan adalah dengan melakukan 

pengecekan dan pengontrolan kepada setiap 

penjualnya, dan memberikan sanksi yang tegas dan 

jelas kepada penjual yang tidak mengikuti aturan yang 

sudah ditentukan pihak Shopee. Pihak Shopee juga 

dapat memberikan reward yang lebih menarik lagi 

kepada konsumen agar mereka senang melakukan 

keputusan berbelanja di Shopee. 

3 Diharapkan agar pihak Shopee harus lebih 

memperhatikan layanan yang baik kepada konsumen 

yang telah berbelanja di Shopee. Hal ini bertujuan agar 

konsumen merasakan kepuasan dan senang dengan 

melakukan keputusan berbelanjanya di Shopee. Salah 

satu strategi yang dapat dilakukan adalah dengan 

memberikan layanan yang lebih tanggap dan cepat 
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kepada konsumen yang memiliki keluhan selama 

berbelanja di Shopee. 

4 Diharapkan  agar pihak Shopee harus lebih memberikan 

promo yang menarik kepada konsumennya. Hal ini 

bertujuan agar konsumen senang dan terbiasa 

berbelanja di Shopee dengan promo-promo yang sudah 

diberikan, sehingga dapat mendorong konsumen dalam 

melakukan niat pembelian ulang. Salah satu strategi 

yang dapat dilakukan adalah dengan selalu 

mempertahankan keunggulannya sebagai aplikasi 

mobile marketplace yang memberikan gratis ongkir 

sejumlah yang ditentukan oleh pihak Shopee. 

5 Diharapkan agar pihak Shopee harus lebih 

memperhatikan faktor-faktor yang dapat membuat 

konsumen melakuakn niat pembelian ulang secara terus 

menerus pada tokonya. Misalnya dengan memberikan 

promo serta reward yang lebih besar kepada konsumen, 

serta memperhatikan kualitas layanan dan kualitas 

produk yang ada pada Shopee. 
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