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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh persepsi e-service quality dan 

persepsi harga terhadap niat beli ulang konsumen secara online pada e-commerce 

Sociolla maka penulis dapat menarik beberapa kesimpulan. 

 

5.1.1 Persepsi Konsumen Pada E-Service Quality 

Pada variabel e-service quality, terdapat 3 dimensi yang digunakan oleh penulis 

yaitu ease of use, system availability, dan website design di mana berdasarkan data 

yang diolah dan dianalisis 51 dari 88 responden menilai negatif pada dimensi ease 

of use. Banyak responden berpendapat bahwa navigasi dari aplikasi Sociolla kurang 

baik dan menunya kurang ringkas serta tidak jelas sehingga kesulitan untuk 

berpindah-pindah pada aplikasi dan menemukan menu yang ingin dicari. 54 dari 88 

responden menilai negatif pada dimensi system availability. Mengenai hal ini, 

responden bahwa gangguan seringkali datang dari aplikasi Sociolla karena 

meskipun internet sudah berjalan dengan lancar, respon aplikasi cenderung kurang 

baik karena loading lama bahkan seringkali mengalami crash.Berdasarkan data 

yang telah diolah mengenai website design, 49 dari 88 responden menilai negatif 

mengenai website design karena tampilan aplikasi Sociolla tidak menarik, sulit 

untuk mencari produk, dan stok produk tidak lengkap. Dengan demikian, secara 

keseluruhan berdasarkan dimensi ease of use, system availability, dan website 

design mayoritas responden atau sebanyak 51 dari 88 responden menilai negative 

mengenai e-service quality. 

 

 
5.1.2 Persepsi Konsumen Pada Harga 

Berdasarkan data yang telah diolah, dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden 

atau sebanyak 51 dari 88 responden menilai negatif mengenai variabel harga di 

mana responden merasa harga yang ditawarkan oleh Sociolla mahal khususnya 

jikajika dibandingkan dengan e-commerce lain serta responden merasa variasi 

diskon yang ditawarkan tidak beragam dan kualitas produk tidak sesuai dengan 

harga. 
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5.1.3 Persepsi Konsumen Pada Niat Beli Ulang 

Berdasarkan data yang telah diolah terkait niat beli ulang, didapatkan kesimpulan 

bahwa mayoritas responden atau sebanyak 56 dari 88 responden tidak dan 

kemungkinan besar tidak akan melakukan pembelian produk lagi di Sociolla atau 

tidak akan melakukan pembelian produk secara berulang di Sociolla karena 

responden akan membandingkan terlebih dahulu produk dan harga produk yang 

dibeli di Sociolla dengan tempat lain sehingga tidak langsung menjadikan Sociolla 

sebagai pilihan utama. 

 

5.2 Saran 

4.5.1 Saran untuk Sociolla 

1. Sociolla dapat meningkatkan ease of use yaitu kemudahan untuk 

menggunakan aplikasi dengan membuat menu pada aplikasi menjadi lebih 

ringkas dan jelas dengan memindahkan fitur newsfeed ke fitur review agar 

aplikasi menjadi lebih sederhana. Sociolla juga bisa mengoptimalkan search 

bar agar konsumen dapat dengan mudah menemukan apa yang mereka cari 

khususnya produk yang ingin dibeli dengan mengeliminasi atau 

menghilangkan fitur “new & exclusive” dan “most trending” di mana fitur 

ini dapat membuat search bar terlalu ramai sehingga menjadi kurang 

optimal. Selain itu, Sociolla juga dapat mempertimbangkan penempatan dan 

ukuran banner pop up di mana ketika membuka aplikasi banner ini 

berukuran cukup besar sehingga menghalangi ataupun mengganggu 

pandangan konsumen, dengan demikian banner ini dapat dipertimbangkan 

untuk diperkecil agar pandangan konsumen menjadi lebih nyaman.  

2. Sociolla masih perlu memperhatikan system availability dari aplikasinya 

dan perlu mempertimbangkan menu yang sekiranya tidak perlu seperti 

newsfeed di mana fitur newsfeed ini hanya memuat review yang telah 

dibagikan user, disarankan fitur ini dipindahkan ke fitur review ataupun 

dihilangkan agar aplikasi tidak menjadi berat dan memakan waktu yang 

lama untuk loading. Dalam mengatasi hal ini, sekiranya Sociolla melakukan 

maintenance berkala dan retest sistem yang ada agar aplikasi juga tidak 
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mudah crash sehingga dapat membuat konsumen menjadi lebih nyaman 

ketika menggunakan aplikasi Sociolla untuk berbelanja. 

3. Dari segi website design, Sociolla dapat meningkatkan tampilan aplikasi 

dengan memilih warna yang tidak monoton yaitu warna pink dan putih saja 

agar tampilan lebih menarik serta font yang digunakan untuk tulisan produk 

bisa lebih diperbesar seperti contohnya dari 14 pixel menjadi 20 pixel. 

Tampilan gambar dan icon juga dapat diberikan border dan diperbesar 

setidaknya 1,5 kali lebih besar agar terlihat lebih jelas perbedaan baik antara 

icon menu maupun gambar setiap produknya. 

4. Sociolla dapat memperhatikan ketersediaan stok produk yang ada termasuk 

kelengkapan setiap warna-warna dan varian dari produk kosmetik dan 

ukuran yang tersedia dari setiap produk agar konsumen yang mau membeli 

produk dari Sociolla tidak merasa kesulitan dan tidak beralih ke e-commerce 

ataupun tempat lain untuk membeli produk tersebut. Dalam hal ini Sociolla 

bisa mengevaluasi warna-warna, varian, atau ukuran produk seperti apa 

yang banyak dicari dan dibeli oleh konsumen lalu membuat list daftar 

produk beserta dengan stoknya dan dapat menghubungi distributor ataupun 

seller dari produk yang stoknya habis dengan cepat agar barang bisa tersedia 

kembali dengan cepat. 

5. Sociolla dapat mempertimbangkan bahwa mayoritas konsumennya adalah 

wanita di mana cenderung lebih sensitif terhadap harga sehingga Sociolla 

dapat meningkatkan kepuasan konsumen dengan melakukan benchmark 

harga dengan pasar atau e-commerce lain agar harga yang ditawarkan bisa 

kompetitif dan memberikan promosi yang berjalan tanpa batas waktu 

seperti gratis ongkos kirim dengan minimum pembelanjaan yang lebih 

sedikit. Dalam menentukan minimum pembelanjaan untuk mendapatkan 

gratis ongkos kirim, Sociolla bisa melakukan benchmark dengan e-

commerce lain seperti contohnya Shopee yang memberlakukan promo 

gratis ongkos kirim dengan minimum pembelanjaan sebesar Rp. 40.000 

dalam 1 transaksi dan Tokopedia yang menawarkan gratis ongkos kirim 

dengan minimum pembelian sebesar Rp. 50.000 maka Sociolla juga dapat 

mempertimbangkan untuk memberikan gratis ongkos kirim di range 
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minimum pembelian Rp. 40.000 hingga Rp. 50.000. Hal ini bertujuan agar 

dapat membuat konsumen mempertimbangkan untuk terus melakukan 

pembelian di Sociolla dan tidak beralih ke e-commerce lain. 

 

5.2.2 Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Bagi penelitian selanjutnya, penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi ataupun 

tambahan informasi agar penelitian selanjutnya bisa meneliti aspek-aspek lain 

terkait niat beli ulang konsumen yang belum dimuat dalam penelitian ini. Penelitian 

selanjutnya juga dapat meneliti dimensi-dimensi lainnya selain 3 dimensi yang 

dibahas pada penelitian kali ini (ease of use, system availability, dan website 

design) yaitu seperti reliability, privacy, responsiveness, empathy, experience, dan 

trust. Pada penelitian kali ini juga sampel yang diambil masih terbatas, sehingga 

pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas dasar penelitian dengan 

memperbanyak sampel yang diambil sehingga bisa mengetahui detail yang lebih 

terinci dan mendalam dari konsumen Sociolla. 
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