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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.   Kesimpulan 

Berikut ini merupakan kesimpulan berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas 

pada bab sebelumnya: 

1. Tingkat kepuasan konsumen atas e-retailing attributes pada website berada 

pada kategori tinggi (kepuasan atas shopping convenience tinggi, kepuasan atas 

product selection tinggi, kepuasan atas informativeness tinggi, kepuasan atas 

price sedang, dan kepuasan atas customization tinggi. 

2. Niat beli ulang konsumen HIJUP di Bandung berada pada kategori tinggi. 

3. Di antara lima dimensi kepuasan konsumen atas e-retailing attributes pada 

website, dua dimensi yaitu kepuasan atas price dan kepuasan atas customization 

tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap niat beli ulang. Tiga 

dimensi lainnya yang memberikan pengaruh signifikan adalah kepuasan atas 

shopping convenience sebesar 0.173, kepuasan atas product selection sebesar 

0.286, dan kepuasan atas informativeness sebesar 0.144. Kepuasan konsumen 

atas e-retailing attributes pada website secara bersama– sama memberikan 

pengaruh terhadap niat beli ulang konsumen HIJUP di Bandung sebesar 83%. 

 

5.2.   Saran  

Dari hasil analisis pada bab sebelumnya, penulis memberikan beberapa saran yaitu: 

1. Kepuasan konsumen atas dimensi price masih belum berada pada kategori 

tinggi. Oleh karena itu, penulis menyarankan meningkatkan kepuasan dimensi 

tersebut dengan cara: 

a. Memberikan penawaran penjualan selain diskon atau potongan harga 

karena walaupun sudah ada tetap saja belum berada pada kategori kepuasan 

yang tinggi. Contohnya seperti membuat penawaran hadiah produk atau 

voucher jika berbelanja melebihi sekian rupiah. 



 
 
 

118 

b. Memperbanyakan dan menonjolkan produk yang menjual dengan harga 

relatif rendah. Karena selama ini yang muncul pada moving options adalah 

brand ekslusif atau premium yang notabene harganya relatif mahal. 

c. Menggratiskan ongkos kirim ke seluruh Indonesia dikarenakan konsumen 

mempersepsikan biaya yang rendah pada saat melakukan pembelian melalui 

online. Hal itu dilakukan misalkan dengan syarat gratis ongkos kirim 

apabila berbelanja lebih dari Rp. 500.000. 

 

2. HIJUP sebaiknya lebih memperhatikan dimensi kepuasan atas shopping 

convenience, kepuasan atas product selection, dan kepuasan atas 

informativeness karena memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli ulang. 

Kepuasan konsumen atas shopping convenience, product selection, 

informativeness, dan customization sudah baik sehingga penulis menyarankan 

HIJUP untuk mempertahankan, melakukan inovasi, dan mengembangkan 

dimensi–dimensi tersebut dengan cara: 

a) Kepuasan atas shopping convenience: 

Customer servicenya lebih ditingkatkan agar lebih cepat dalam menanggapi 

pertanyaan, promosi penjualan yang ada lebih ditonjolkan di moving 

options, dan langkah – langkah prosedur pembelian dibuat lebih singkat. 

b) Kepuasan atas product selection: 

Memperbanyak kolaborasi setiap bulannya jangan hanya satu atau dua 

brand, hal itu dilakukan agar HIJUP dapat menjual jenis produk yang lebih 

unik yang tidak dijual pada website lainnya sehingga tercipta engagement 

yang lebih antara HIJUP dengan konsumen. 

c) Kepuasan atas informativeness: 

Dipertahankan jumlah informasi-informasi yang ada pada website karena 

cukup membantu konsumen. Namun, apabila hanya dengan tampilan seperti 

itu cukup membosankan, coba dibuat dengan video dan grafis dibuat lebih 

menonjol. 

d) Kepuasan atas customization: 

Dibuat sistem customization yang disesuaikan dengan history pembelian 

dan pencarian produk masing–masing konsumen, sehingga rekomendasi 
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yang ditawarkan oleh website akan sesuai dengan informasi tersebut dan 

tiap konsumen memiliki rekomendasi produk yang berbeda–beda. Seperti 

yang dilakukan oleh LAZADA dan bobobobo.com. 

 

3. Untuk penelitian selanjutnya penulis menyarankan untuk menambah variabel 

bebas lain selain variabel kepuasan atas e-retailing attributes pada website, 

seperti keamanan berbelanja online, brand trust, dan perilaku konsumen. 
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