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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada uraian bab sebelumnya dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Variabel social media marketing (X1) berpengaruh terhadap trust (Y), sehingga 

semakin tinggi konten social media marketing maka akan memberikan pengaruh 

apapun pada trust, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1, diterima 

2. Variabel inovasi platform (X2) berpengaruh positif terhadap trust (Y), sehingga 

semakin tinggi inovasi platform maka akan semakin tinggi pula trust begitu juga 

sebaliknya, semakin rendah inovasi platform maka semakin rendah pula trust pada 

perusahaan. Maka disimpulkan bahwa hipotesis 2, diterima. 

3. Variabel brand awareness (X3) berpengaruh positif terhadap trust (Y), sehingga 

semakin tinggi brand awareness maka semakin tinggi pula trust begitu juga 

sebalikya. Semakin rendah brand awareness maka semakin rendah pula trust. Maka 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis 3, diterima. 

4. Berdasarkan R square pada tabel uji F dihasilkan bahwa menghasilkan score 0,585 

yang artinya masih ada 4,15 faktor dari variabel lain yang tidak di jelaskan dalam 

penelitian. 

 

5.2 Keterbatasan 

Penelitian ini hanya berfokus pada penggunaan crowdfunding kitabisa.com 

secara umum, yaitu berdonasi secara online sehingga belum spesifik dari penggunaan 

kitabisa.com pada penggunaan fitur lainnya seperti bagaimana karakteristik 

responden menggunakan kitabisa.com untuk donasi mulai 1000, kalkulator zakat, 

memilih penggalaan dana favorit, membayar zakat dan lain sebagainya. 
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5.3 Saran 

1. Saran Akademis 

a Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengkaji lebih luas dengan menambah 

refrensi tentang persepsi-persepsi yang dapat dihasilkan dari penggunaan 

kitabisa.com sehingga bisa lebih lengkap dan baik lagi. 

b Terkait karakteristik responden alangkah baiknya dalam penelitian selanjutnya dibuat 

perbandingan antara sudut pandang dari kaum milenial dengan generasi X sehingga 

menghasilkan sudut pandang yang berbeda- beda dari satu crowdfunding berbasis 

online. 

 
2. Saran Praktis 

a Pada variabel trust, nilai rata-rata jawaban responden yang terendah adalah indikator 

“Kitabisa.com mengamalkan perilaku tanggung jawab dan tidak melakukam 

penipuan dalam memberikan pelayanan”. Untuk itu saran yang dianjurkan untuk 

perusahaan kitabisa.com adalah harus mampu meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap merek kitabisa.com dengan memberikan edukasi maupun bukti-bukti 

konkrit kepada konsumen sehingga mereka merasa aman dan tidak ragu untuk 

melakukan donasi di kitabisa.com. 

b Pada variabel social media marketing, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Dengan berdonasi di kitabisa.com dapat membuat saya 

bertemu dengan lebih banyak orang yang memiliki minat yang sama”. Untuk itu saran 

yang dianjurkan adalah pihak kitabisa.com harus membuat fitur khusus chat untuk 

sesama pengguna. 

c Pada variabel inovasi platform, nilai rata-rata jawaban responden yang terendah 

adalah indikator “Pengguna sudah terbiasa mengakses web kitabisa.com sehingga 

tidak mengalami kesulitan saat berdonasi secara online melalui kitabisa.com”. Untuk 

itu saran yang dianjurkan untuk kitabisa.com adalah agar mampu mendesain fiturnya 

supaya lebih mudah di pahami dan memberi opsional ukuran font agar dapat 

mempermudah 
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penggunanya serta menambahkan fitur chat bersama customer service supaya 

penggunanya dapat menghubungi customer service secara langsung ketika 

mendapatkan kendala 

d Pada variabel brand awareness, nilai rata-rata jawaban responden yang terendah 

adalah indikator “Pengguna mengetahui brand kitabisa.com”. Untuk itu saran yang 

dianjurkan untuk kitabisa.com adalah mendesain logo dan tagline yang lebih menarik 

serta memberikan konten informatif di dalam website dan memberikan reward 

kepada donatur yang sering berdonasi seperti dengan memberikan merchandise 

secara gratis sehingga brand awareness pada kitabisa.com dapat meningkat 
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