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BAB VI 

KESIMPULAN 

 

6.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh kegiatan 

pemasaran digital dan perilaku konsumen secara online terhadap peningkatan 

kesadaran konsume n akan e-commerce website Campina Ice Cream dan terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce website Campina Delivery, maka kesimpulan 

yang didapatkan adalah sebagai berikut : 

1. Pemasaran digital berpengaruh terhadap peningkatan kesadaran konsumen 

terhadap e-commerce website Campina Ice Cream. 

2. Perilaku konsumen secara online tidak berpengaruh terhadap peningkatan 

kesadaran konsumen terhadap e-commerce website Campina Ice Cream. 

3. Peningkatan kesadaran konsumen terhadap e-commerce website Campina Ice 

Cream tidak berpengaruh secara langsung terhadap keputusan pembelian di e-

commerce website Campina Ice Cream. 

4. Pemasaran digital dan perilaku konsumen secara online secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di e-commerce website Campina Ice 

Cream. 
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6.2. Saran 

6.2.1. Saran Aplikatif dan Operasional 

Dari kesimpulan yang didapatkan dari penelitian ini, dimana kegiatan pemasaran 

digital berpengaruh terhadap peningkatan kesadaran pelanggan terhadap keberadaan e-

commerce website Campina Ice Cream, dan kegiatan pemasaran digital dan perilaku 

konsumen secara online secara simultan berpengaruh pada keputusan pembelian di e-

commerce website Campina Ice Cream, maka saran aplikatif dan operasional yang 

dapat diberikan pada perusahaan adalah : 

1. Meningkatkan lagi fungsi (user interface), kenyamanan, dan penampilan (user 

experience) di e-commerce website yang bertujuan selain membuat pengunjung 

menghabiskan waktu lebih lama di dalam website, juga meningkatkan 

kemungkinan pengunjung convert menjadi pelanggan, dan pelanggan yang 

berkunjung kembali bersedia melakukan pembelian ulang di e-commerce website. 

2. Memperbanyak artikel-artikel yang berkualitas untuk peningkatan SEO (search 

engine optimation) lewat kata kunci-kata kunci yang relevan dengan bisnis pesan 

antar Campina Delivery dan produk-produk Campina Ice Cream secara umum, 

karena berdasarkan hasil penelitian kegiatan optimasi kata kunci mempunyai 

pengaruh yang kuat terhadap pengingatan kembali merek Campina di benak 

konsumen.  

3. Meningkatkan hubungan timbak balik dengan konsumen lewat platform-platform 

online CRM (customer relationship management) yang ada, karena online CRM 
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berpengaruh kuat terhadap kepercayaan konsumen (consumer’s trust) terhadap 

merek Campina.  

4. Meningkatkan pelayanan kepada pelanggan Campina Delivery, terutama di offline 

touch points, seperti kualitas pelayanan petugas contact/call center dan petugas 

delivery man, yang langsung bersinggungan dan berinteraksi dengan pelanggan. 

Hal ini penting karena pengalaman belanja yang menyenangkan di e-commerce 

website Campina dapat memberikan value kepada konsumen. 

5. Kenyamanan pengguna internet saat berinteraksi dengan website Campina sangat 

berpengaruh terhadap penciptaan value dan sekaligus menciptakan rasa percaya 

terhadap merek Campina. Sehingga saran penulis untuk PT. Campina Ice Cream 

Industry adalah terus melakukan pengembangan di dalam e-commerce website-

nya denga berbasis pada UI (user interface) dan UX (user experience). 

6. Pemasaran berbasis klik berbayar (PPC), yaitu pemasangan iklan digital berbasis 

klik, baik di Google dan media digital lainnya dengan menanam sistem PPC di e-

commerce website Campina dengan tujuan menambah exposure dan reach. 

7. Pemasaran afiliasi dan kemitraan strategis (affiliate marketing and strategic 

partnership), dimana lewat kegiatan ini, Campina Ice Cream bisa memperluas 

exposure dan reach  sekaligus mendapatkan online reseller yang akan 

mendapatkan reward berupa point reward atau persentase tertentu dari total 

penjualan yang terjadi secara online.  
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Kedua kegiatan pemasaran digital yang diusulkan diatas disebut juga performance 

based marketing, dimana perusahaan hanya membayar atau memberikan reward 

sebesar hasil yang didapatkan. 

6.2.2. Saran Bagi Peneliti Lanjutan 

Bagi penelitian berikutnya, peneliti menyarankan untuk : 

1. Meneliti lebih jauh tentang keputusan pembelian yang dibuat di e-commerce 

website, sesaat sebelum pengunjung membuat keputusan pembelian. Tujuannya 

untuk mengetahui hal-hal apa saja yang dapat membuat pengunjung melanjutkan 

ke proses pembayaran dan hal-hal apa saja yang dapat membuat pengunjung batal 

melanjutkan ke proses pembayaran. 

2. Meneliti lebih jauh tentang pengaruh perilaku konsumen secara online terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce website, secara langsung, karena dalam 

penelitian ini belum dibahas pengaruhnya secara langsung.  

3. Meneliti tentang pengaruh kegiatan pemasaran digital dalam bentuk PPC (pay per 

click) marketing dan affiliate marketing and strategic partnership terhadap 

kesadaran konsumen dan keputusan pembelian di e-commerce website, karena 

dalam penelitian ini belum dibahas, dikarenakan belum dilakukan oleh perusahaan 

yang diteliti. 
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