BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada Bab V ini, hal yang akan dibahas yaitu mengenai kesimpulan dan
saran terkait penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan dan saran yang diberikan
berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya. Penjelasan lebih lanjut mengenai

kesimpulan dan saran dapat dilihat pada subbab dibawah ini.

VA1 Kesimpulan
Berdasarkan perumusan masalah dan pengolahan data yang telah

dilakukan pada bab sebelumnya, didapatkan kesimpulan sebagai berikut :

1. Faktor-faktor yang menentukan niat beli konsumen Colugo Books
berdasarkan model penelitian Sin et al. (2012) adalah norma subjektif
(subjective norm) dengan pengaruh sebesar 0,384, persepsi manfaat
(perceived usefulness) dengan pengaruh sebesar 0,295, dan persepsi
kemudahan penggunaan (perceived ease of use) dengan pengaruh
sebesar 0,178.

2. Usulan perbaikan yang sebaiknya diterapkan oleh pihak Colugo Books
untuk meningkatkan niat beli akan dibagi ke dalam tiga kategori yaitu
penambahan dan peningkatan fitur, promosi, serta advertising. Usulan
perbaikan untuk pihak Colugo Books dapat dilihat sebagai berikut.

a. Menambahkan fitur menu konfirmasi pembayaran pada situs web.

b. Menambahkan deskripsi produk dan keterangan pada foto yang
tertera secara lengkap.

C. Membuat foto perbandingan antarproduk dan diunggah lewat
Instagram.

d. Membuat contoh produk variasi untuk produk custom notebook
(untuk variasi di luar contoh produk yang diberikan dapat
ditambahkan pada notes.

e. Membuat highlight story Instagram untuk testimoni konsumen.
Memanfaatkan fitur Instagram Shopping yang menyediakan fitur

view products.
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g. Menambahkan algoritma pencarian di situs web dan memanfaatkan
fitur iklan klik berbayar pada lklanku (Shopee) dan TopAds
(Tokopedia) untuk memudahkan pencarian produk dan toko

h. Menambahkan lebih banyak hashtag pada post Instagram.

i. Memberikan potongan harga secara berkala untuk beberapa

minggu/bulan dengan menggunakan potongan persentase.

- Menggunakan penawaran eksklusif yaitu diskon khusus untuk

pembelian dengan total nilai tertentu.

K. Memberikan potongan harga untuk pelanggan yang baru pertama
kali berbelanja.

l. Memberikan potongan harga bagi konsumen yang memberikan
testimoni lewat Instagram/menulis review produk di situs
web/Tokopedia/Shopee.

m. Bekerja sama dengan influencer untuk melakukan endorsement.

n.  Meminta testimoni dengan menjaga komunikasi yang baik dengan

pelanggan lama melalui email atau sms/ chat.

Saran

Subbab ini akan membahas tentang saran yang akan diberikan

berdasarkan penelitian yang telah dilakukan. Saran yang ditujukan untuk Colugo

Books dan penelitian selanjutnya adalah sebagai berikut :

1.

Pihak Colugo Books sebaiknya mengimplementasikan perbaikan
berdasarkan usulan yang telah diberikan untuk meningkatkan niat beli
konsumen dan meningkatkan penjualan. Kemudian, hasil perbaikan
dievaluasi untuk terus meningkatkan niat beli konsumen.

Pihak Colugo Books sebaiknya mempertimbangkan estimasi biaya yang
dikeluarkan pada saat melakukan perbaikan.

Penelitian selanjutnya sebaiknya menambahkan lebih banyak variabel
independen lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini untuk
mengetahui variabel apa saja yang berpengaruh terhadap niat beli
konsumen.

Penelitian selanjutnya sebaiknya menguji model penelitian secara
terpisah untuk setiap platform belanja daring sehingga dapat mengetahui

dengan tepat rekomendasi usulan perbaikan yang sesuai.
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