BAB S5
SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Simpulan yang dapat ditarik dari analisis dan pembahasan pada

bab-bab sebelumnya adalah sebagai berikut.

1.

Motivasi utilitarian dari berbelanja online (X;) terbukti
berpengaruh positif terhadap niat mencari informasi (Y) diterima,
sehingga hipotesis 1 terdukung dalam penelitian ini.

Motivasi hedonis dari berbelanja online (X,) terbukti berpengaruh
positif terhadap niat mencari informasi (Y,), sehingga hipotesis 2
terdukung dalam penelitian ini.

Manfaat yang dirasakan dari berbelanja online (X3) terbukti
berpengaruh positif terhadap niat mencari informasi (Y;), sehingga
hipotesis 3 terdukung dalam penelitian ini.

Risiko yang dirasakan dari berbelanja online (X,) terbukti
berpengaruh positif terhadap niat mencari informasi (Y), sehingga

hipotesis 4 terdukung dalam penelitian ini.

. Pengalaman berbelanja online (Xs) terbukti berpengaruh negatif

terhadap niat mencari informasi (Y,) terbukti, sehingga hipotesis
5a terdukung dalam penelitian ini.

Pengalaman berbelanja online (Xs) terbukti berpengaruh positif
terhadap niat membeli ulang secara online (Y,) terbukti, sehingga
hipotesis 5b terdukung dalam penelitian ini.

Niat mencari informasi (Y;) terbukti berpengaruh negatif terhadap
niat membeli ulang secara online (Y,), sehingga hipotesis 6

terdukung dalam penelitian ini.
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8. Niat mencari informasi (Y) terbukti berpengaruh negatif terhadap

niat membeli ulang secara online (Y,), sehingga hipotesis 6

terdukung dalam penelitian ini.

. Variabel pengalaman berbelanja online (Xs) ditemukan memiliki

pengaruh terbesar terhadap niat mencari informasi (Y;), diikuti
risiko yang dirasakan dari berbelanja online (X4), manfaat yang
dirasakan dari berbelanja online (X;), motivasi hedonis dari
berbelanja online (X,), dan motivasi utilitarian dari berbelanja

online (X;) dengan pengaruh terlemah.

10. Variabel niat mencari informasi (Y) ditemukan memiliki pengaruh

lebih besar dibandingkan pengalaman berbelanja online (Xs)

terhadap niat membeli ulang secara online (Y5).

5.2 Keterbatasan

1.

Keterbatasan penelitian ini antara lain adalah:

Penelitian melibatkan subjek penelitian mayoritas mahasiswa
Universitas Widya Mandala Surabaya (UKWMS), yakni 141 orang
atau 94% sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan
sebagai mahasiswa di kota Surabaya.

Mayoritas responden mahasiswa Universitas Katolik Widya
Mandala Surabaya (UKWMS) berasal dari fakultas bisnis, yakni
134 orang atau 89,33% atas pengaruh fakultas tersebut memiliki
jumlah mahasiswa terbesar sehingga hasil penelitian pun belum

dapat digeneralisasikan sebagai mahasiswa UKWMS.
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5.3 Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, peneliti memberikan

beberapa saran berikut:

1.

Bagi riteler yang menggunakan media sosial facebook sebagai
sarana penyedia informasi produk fashion yang dijual online:
Melihat hasil analisis bahwa niat mencari informasi memiliki
pengaruh terkuat terhadap niat membeli ulang secara online, maka
agar riteler dapat mendorong konsumen untuk membeli produknya
secara online, perlu diperkuat faktor — faktor yang mempengaruhi
niat konsumen untuk mencari informasi produk fashion pada
halaman media sosial Facebook riteler.

Secara berurutan faktor yang perlu fokus diperkuat oleh riteler,

dilihat dari besarnya pengaruh faktor terhadap niat mencari

informasi adalah pertama pengalaman berbelanja online, diikuti
risiko yang dirasakan dari berbelanja online, manfaat yang
dirasakan dari berbelanja online, motivasi hedonis dari berbelanja

online, dan baru motivasi utilitarian dari berbelanja online (X).

Adapun beberapa cara berikut dapat digunakan oleh riteler:

a. Pengalaman berbelanja online: mengevaluasi kepuasan
pengalaman pembeli berbelanja online kepada riteler,
misalnya dengan membagi kuisioner atau menerima umpan
balik dari konsumen sebagai masukan untuk diperbaiki,
sehingga pengalaman berbelanja konsumen berikutnya akan
lebih memuaskan.

b. Risiko yang dirasakan dari berbelanja online: mempromosikan
dan meyakinkan konsumen akan rendahnya risiko yang
diperoleh konsumen dari berbelanja online kepada riteler,

misalnya menjamin kualitas barang yang diterima sesuai
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dengan yang diinformasikan dan seandainya tidak sesuai uang
konsumen dapat dikembalikan, menampilkan testimoni dari
pelanggan yang telah membeli produk dari riteler, dan
sebagainya.

c. Manfaat yang dirasakan dari  berbelanja  online:
mempromosikan dan meyakinkan konsumen akan kepraktisan,
efisiensi waktu dan biaya yang dapat diperoleh dari berbelanja
online, dan manfaat lainnya seperti bebasnya biaya pengiriman
barang, harga barang yang lebih murah dibandingkan pada
toko, pengiriman pesanan ke rumah pembeli, dan sebagainya.

d. Motivasi hedonis dari berbelanja online: tampilan pada
halaman media sosial Facebook riteler perlu diatur agar
terlihat menarik sehingga konsumen merasa terhibur, namun
tetap membuat konsumen merasa nyaman membuka dan
menghabiskan waktu pada halaman Facebook riteler.

e. Motivasi utilitarian dari berbelanja online: pada halaman
media sosial Facebook riteler perlu ditampilkan informasi
produk yang lengkap, dan informasi perlu diatur agar efisien
ruang, mudah dilihat dan dibaca, serta mudah bagi konsumen

untuk membandingkan informasi.

Bagi peneliti berikutnya

Penelitian berikutnya dapat menggunakan responden selain
mahasiswa untuk menguji apakah hasil yang serupa juga
ditunjukkan. Variabel dan indikator baru juga dapat ditambahkan
ke model penelitian untuk diuji hasilnya, selain ketujuh variabel
yang menjadi batasan penelitian ini Jika penambahan variabel dan

indikator menunjukkan hasil serupa dengan penelitian ini, maka
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hal tersebut menandakan bahwa model yang digunakan dalam
penelitian ini telah memiliki konsistensi yang tinggi untuk

diterapkan.
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