5.1

BABS
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan tentang analisis pengaruh promosi

dan keragaman produk terhadap keputusan penggunaan fashion E-commerce

Berrybenka terhadap 200 responden berikut ini akan penulis sampaikan

kesimpulan dari penelitian ini sesuai dengan hasil analisis yang penulis lakukan:

1.

Persepsi konsumen untuk masing-masing variabel

Dari hasil penelitian ini persepsi konsumen untuk variabel promosi cenderung
negatif, hal tersebut dapat dilihat dari jawaban beberapa pertanyaan pada
Kuesioner yang mana mayoritas responden menyatakan Berrybenka jarang
bahkan tidak pernah mempromosikan brand-nya baik lewat iklan di beberapa
media maupun mengadakan promo-promo menarik seperti potongan harga,
kode voucher, dan gratis ongkir. Sedangkan pada variabel keragaman produk,
mayoritas responden merasa produk Berrybenka baik dari segi jenis, kategori,
warna, ukuran dan style dari produk-produk Berrybenka

Pengaruh promosi dan keragaman produk terhadap niat akses fashion
E-commerce Berrybenka

Pada penelitian ini, variabel promosi dan keragaman produk berpengaruh
positif terhadap niat akses yaitu sebesar 0.406 dan 0.404 maka dari itu niat
akses akan semakin tinggi apabila persepsi konsumen terhadap promosi dan
keragaman produk juga tinggi. Namun, dikarenakan persepsi responden
terhadap variabel promosi dan keragaman produk cenderung negatif maka
mayoritas responden cenderung tidak berniat untuk mengakses Berrybenka
meskipun hanya untuk sekedear melihat-lihat produk fashion di Berrybenka.
Pengaruh dari niat akses terhadap niat beli konsumen di Berrybenka
Dari penelitian ini, niat akses terbukti berpengaruh positif terhadap niat beli
hal tersebut tentunya menjadi masuk akal dikarenakan untuk mengakses saja,
responden cenderung tidak berniat apalagi pertimbangan untuk melakukan
pembelian. Meskipun mayoritas responden cenderung masih ragu-ragu untuk

mempetimbangkan melakukan pembelian di Berrybenka namun beberapa
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5.2

responden lainnya cenderung memilih untuk tidak melakukan pembelian di

Berrybenka.

Saran

Berrybenka sebaiknya melakukan promosi yang lebih gencar untuk
menyamakan atau menyaingi posisi fashion E-commerce lain. Hal tersebut
dapat dilakukan dengan melakukan promosi ke media-media yang dapat
menjangkau konsumen Indonesia, pada penelitian ini mayoritas responden
menyatakan biasanya mereka sering melihat iklan fashion E-commerce di
beberapa sosial media seperti ads instagram, fashion influencer, youtube ads,
dan website ads. Maka akan lebih baik jika Berrybenka memanfaatkan media-
media tersebut. Adapun konten iklan yang membuat responden penelitian ini
tertarik untuk mengakses situs fashion E-commerce saat itu juga adalah
konten mengenai promosi berupa potongan harga / diskon, gratis ongkir, dan
promo lainnya. Namun, selain promo, bagi beberapa responden, value dari
suatu produk, kesesuaian style dan tampilan produk yang menarik juga
mempengaruhi responden untuk langsung mengunjungi website yang menjual
produk tersebut. Promosi yang dilakukan Berrybenka akan lebih baik jika
dibuat menjadi konten yang interaktif atau web series yang akan membuat
konsumen terus mengikuti jalan cerita yang Berrybenka buat.

Pada penelitian ini saat ditanya jenis-jenis promo yang diinginkan responden,
mayoritas berupa potongan harga dan gratis ongkir. Adapun, media yang
sering tempat responden mendapatkan info promosi adalah instagram dan
website fashion E-commerce itu sendiri. Maka dari itu akan lebih baik jika
informasi mengenai promo yang diadakan disamapikan secara jelas dan
menyesuaikan dengan media yang akan digunakan.

Menurut lebih dari 150 responden, hal utama yang dibutuhkan konsumen
adalah beragam model / design / style dari suatu produk maka dari itu
menyesuaikan dengan perilaku responden yang mayoritas berbelanja produk
fashion secara online kurang lebih 1 kali dalam 1 bulan akan lebih baik jika

Berrybenka mengganti model-model bajunya sebulan sekali agar konsumen
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tidak bosan dan tertarik untuk melakukan transaksi di Berrybenka setiap
bulannya

Saat meneliti niat beli, mayoritas responden ragu untuk melakukan pembelian
produk Berrybenka di situs resmi Berrybenka dan mungkin juga akan
melakukan pembelian produk Berrybenka di platform lain. Maka dari itu,
penting bagi Berrybenka untuk mengkaji ulang apa tujuan dari setiap media
atau platform yang saat ini digunakan Berrybenka. Akan lebih baik jika ke
depannya konsumen diarahkan untuk bertransaksi di situs resmi Berrybenka
sehingga konsumen akan mengutamakan bertransaksi di situs resmi dan
traffic pada website Berrybenka juga meningkat. Hal tersebut dapat dilakukan
dengan memberikan promosi yang lebih menarik apabila transaksi dilakukan
di situs resmi. Media instagram dapat digunakan menjadi katalog produk

yang menghubungkan konsumen langsung dengan situs resmi Berrybenka.
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