
V-1 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Pada bab V akan dipaparkan kesimpulan dan saran dari proses penelitian 

yang dilakukan terhadap niat beli konsumen secara online di outKana. Kesimpulan 

akan menjawab rumusan masalah didasari hasil pengolahan data, pengujian 

model penelitian, dan juga analisis yang telah dibahas pada bab-bab sebelumnya. 

Selanjutnya untuk saran akan memuat usulan yang diharap berguna baik untuk 

outKana dan juga penelitian berikutnya.  

 

V.1 Kesimpulan 

 Di dalam sub bab ini akan diberikan kesimpulan pada keseluruhan proses 

penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan merupakan jawaban dari hasil 

penetapan tujuan penelitian, maka terdapat dua buah kesimpulan. Berikut 

merupakan kesimpulan yang diperoleh dari penelitian.  

1. Terdapat lima faktor yang memberikan pengaruh terhadap niat beli produk 

fashion secara online. Empat dari lima faktor terkait yaitu quality 

orientation, prior online purchase experience, impulse purchase 

orientation, dan e-WOM berpengaruh secara positif dan signifikan. 

Sedangkan untuk satu faktor lainnya yaitu price consciousness 

berpengaruh secara negatif dan signifikan. Berdasarkan nilai path 

coefficients, urutan faktor yang memberikan pengaruh terbesar hingga 

terkecil terhadap niat beli produk fashion secara online secara berurutan 

yaitu price consciousness dengan nilai path coefficients sebesar 0,274, 

impulse purchase orientation sebesar 0,226, e-WOM sebesar 0,217, prior 

online purchase experience sebesar 0,150, dan diakhiri quality orientation 

dengan nilai path coefficients sebesar 0,132. 

2. Terdapat 11 usulan yang diberikan namun hanya sembilan usulan yang 

diterima pihak outKana untuk meningkatkan niat beli konsumen secara 

online pada outKana, yaitu: 

a. Pada faktor impulse purchase orientation, terdapat empat usulan 

perbaikan yaitu pemasangan iklan berbayar pada platform online, 
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melakukan live streaming shopping di platform online, mengadakan 

program giveaway, dan menyewa agensi media sosial. 

b. Pada faktor price consciousness, terdapat tiga usulan perbaikan 

yaitu pemberian free gift, mengadakan seasonal sale, dan membuat 

post yang berisikan informasi terkait strategi penawaran harga. 

c. Pada faktor e-WOM, terdapat satu usulan perbaikan yaitu 

memperlengkap isi story highlights dengan ulasan konsumen terkait 

produk outKana yang diterimanya. 

d. Pada faktor prior online purchase experience, terdapat satu usulan 

perbaikan yaitu menjual produk di platform marketplace online 

Shopee. 

 

V.2 Saran 

Sub bab ini akan diberikan beberapa saran yang ditujukan kepada outKana 

dan penelitian berikutnya. Pemberian saran didasarkan pada hasil keseluruhan 

proses penelitian yang telah dilakukan. Adapun saran yang diberikan sebagai 

berikut. 

1. Kepada outKana, diharapkan untuk mengaplikasikan usulan perbaikan 

yang telah diberikan agar dapat meningkatkan niat beli konsumen secara 

online di outKana.  

2. Kepada peneliti berikutnya, disarankan agar dapat melakukan penelitian 

lebih lanjut hingga tahap pengimplementasian serta evaluasi usulan yang 

diberikan.  

3. Kepada peneliti berikutnya, disarankan untuk mengembangkan model 

penelitian secara lebih luas guna meningkatkan nilai R square. 
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