BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dalam bagian ini penulis menarik kesimpulan berdasarkan dari hasil penelitian
yang sudah dilakukan tentang persepsi konsumen pada keragaman produk,
promosi penjualan, niat beli ulang, dan pengaruh persepsi konsumen pada
keragaman produk dan promosi penjualan terhadap niat beli ulang di
marketplace JD.id sebagai berikut :

1. Persepsi konsumen terhadap keragaman produk di JD.id

Berdasarkan hasil pengolahan kuesioner yang penulis sebar kepada responden,
secara keseluruhan menunjukkan bahwa para responden menilai keragaman
produk yang ada di JD.id lengkap dan beragam. Responden dapat menjadi
mudah untuk mencari produk yang mereka inginkan karena tersedianya kategori
produk yang lengkap di marketplace ini. Merek perusahaan yang ada di JD.id
juga dinilai cukup lengkap bagi para konsumennya. Selain itu, untuk bentuk dan
ukuran produk, tersedianya produk terbaru, dan kesesuaian produk yang
disediakan JD.id dinilai lengkap bagi para responden.

2. Persepsi konsumen terhadap promosi penjualan di JD.id

Berdasarkan hasil pengolahan kuesioner yang telah disebar kepada responden,
secara keluruhan responden menilai bahwa promosi penjualan yang diberikan
JD.id dinilai cukup. JD.id menawarkan berbagai macam promo seperti promo
super deals, voucher, special promo, best deal, dan partners deal promo dalam
situs marketplace-nya untuk menarik para konsumennya. Dengan penawaran
yang diberikan tersebut responden merasa cukup menguntungkan ketika
menggunakan promosi yang diberikan JD.id. Selain itu, responden juga merasa
syarat dan ketentuan untuk mendapatkan promo yang diberikan JD.id cukup
mudah untuk didapatkan.

3. Persepsi konsumen terhadap niat beli ulang di JD.id

Berdasarkan hasil pengolahan kuesioner yang telah penulis lakukan, secara

keseluruhan niat beli ulang responden berada dalam tingkat cukup (tidak rendah
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dan tidak tinggi). Dari 4 indikator terdapat 3 indikator yang berada dalam
kategori cukup dan 1 indikator berada dalam kategori rendah yaitu niat membeli
ulang dalam waktu dekat. Pada indikator tersebut mayoritas responden merasa
saat ini belum ada keinginan untuk berbelanja online di JD.id dan merasa lebih
tertarik untuk menggunakan marketplace lain yang dinilai lebih menarik.

4. Pengaruh persepsi konsumen pada keragaman produk dan promosi
penjualan terhadap niat beli ulang di JD.id

o Berdasarkan hasil uji T (parsial), variabel persepsi konsumen pada
keragaman produk dan promosi penjualan memiliki pengaruh positif dan
signifikan secara terpisah terhadap niat beli ulang.

o Berdasarkan hasil uji F (simultan), secara bersama-sama terdapat
pengaruh positif dan signifikan dari persepsi konsumen pada keragaman
produk dan promosi penjualan terhadap niat beli ulang.

o Kontribusi variabel independen dalam penelitian ini yaitu persepsi
konsumen pada keragaman produk dan promosi penjualan terhadap
variabel niat beli ulang adalah sebesar 38.8% dan sisanya sebesar 61.2%

merupakan kontribusi dari faktor lain diluar penelitian ini.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, berikut merupakan saran
yang penulis berikan bagi pihak JD.id :

1. Berdasarkan hasil penelitian produk yang ada di JD.id lengkap dan
beragam. Namun, JD.id perlu menambahkan kelengkapan produk mereka
disetiap kategori produknya dengan bekerja sama dengan perusahaan atau
brand yang belum ada di marketplace ini. Contohnya seperti dalam
kategori pembayaran tagihan internet/TV kedalaman produk di JD.id
masih sangat terbatas dibanding Tokopedia. JD.id hanya menyediakan tiga
pilihan produk yaitu First Media, MNC Vision, dan K-Vision. Oleh karena
itu, JD.id perlu menambahkan pilihan produk lain seperti MNC Play,
Biznet Home, My Republic, dan Transvision dengan melakukan kerja

sama dengan perusahaan tersebut agar kedalaman produk mereka semakin
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lengkap dan konsumen berniat untuk melakukan pembelian ulang di
marketplace JD.id.

. Berdasarkan hasil penelitian promosi penjualan yang diberikan JD.id
terbilang cukup untuk para konsumennya. Namun, untuk bersaing dengan
marketplace lain promosi yang diberikan tidak hanya cukup tapi harus
sangat menarik bagi konsumennya. JD.id bisa membuat promosi dengan
memberikan diskon yang lebih besar dan lebih sering dari marketplace
lainnya. Contohnya untuk promo gratis ongkir saat ini JD.id hanya
mengadakan gratis ongkir dengan potongan Rp10.000. JD.id bisa
membuat kebijakan baru atau program ekstra full gratis ongkir agar para
konsumen tidak beralih ke marketplace lain. JD.id juga bisa membuat
program diskon khusus misalnya diskon Rp250.000 untuk pengguna kartu
debit dari bank tertentu disetiap waktu tertentu agar memunculkan niat beli
konsumen.

. JD.id sebaiknya melalukan benchmarking kepada para pesaingnya seperti
Shopee, Tokopedia, Lazada, Bukalapak, dll untuk melihat kegiatan
promosi atau diskon apa yang sedang dilakukan marketplace lainnya
sehingga bisa dijadikan bahan pertimbangan untuk JD.id dalam melakukan
kegiatan promosi tersebut. Selain itu, JD.id juga bisa melakukan
benchmarking terkait dengan produk atau kategori produk yang ada di
marketplace lain sehingga bisa dijadikan bahan evaluasi bagi JD.id untuk
menambah kelengkapan produk di marketplace mereka.

. Dari sisi internal perusahaan JD.id perlu meningkatkan kualitas pelayanan
mereka. Berdasarkan hasil observasi penulis di Instagram resmi JD.id
masih banyak konsumen yang mengeluhkan tentang lambatnya respon
dari customer service terkait keluhan dari para konsumennya. JD.id perlu
memperbaiki  kualitas pelayanan mereka misalnya dengan cara
memberikan training kepada para customer service agar ketika ada
keluhan dari konsumen customer service tersebut dapat dengan cepat
menangani keluhan yang ada. Selain memberikan training kepada
customer service, JD.id juga bisa melakukan evaluasi kinerja secara

berkala sehingga apabila ada karyawan yang Kkinerjanya baik bisa
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diberikan suatu reward agar semakin termotivasi dalam bekerja. Ketika
cutomer service dapat dengan cepat menangani masalah atau keluhan
konsumen maka konsumen juga dapat merasa puas sehingga bisa

memunculkan niat membeli kembali di marketplace JD.id.
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