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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 kepercayaan konsumen terhadap Originalkpop online shop berada pada 

kategori tinggi. Berarti kepercayaan yang sudah dibangun oleh Originalkpop 

shop kepada para konsumen online shopnya sudah baik. Kepercayaan online 

shop di mata konsumen ini merupakan dasar yang sangat baik untuk bisnis 

Originalkpop shop karena berarti produk, kualitas produk, pelayanan yang 

ditawarkan Originalkpop shop sudah memuaskan bagi konsumennya. 

 

2. Pengaruh kepercayaan online shop terhadap niat beli ulang di Originalkpop 

online shop dihitung dari 102 responden Originalkpop shop yang pernah 

membeli di online shop Originalkpop besar pengaruhnya sebesar 14,3 persen. 

Jika dibagi lebih detail lagi, maka diantara 102 responden sebanyak 59 

responden adalah responden yang pernah membeli di online shop Originalkpop 

dan pernah mengunjungi offline shop Originalkpop dan berpengaruh sebesar 

10,1 persen terhadap niat beli ulang di online shop, sedangkan dari 43 responden 

yang hanya pernah membeli di online shop Originalkpop pengaruhnya sebesar 

20,9 persen, bagi ke 43 konsumen Originalkpop shop ini sudah sangat 

mempercayai marketplace atau jejaring sosial yang digunakan Originalkpop 

shop untuk berbisnis, sehingga cukup dengan melihat keterangan mengenai 

detail produk dan kualitas produk dari online shop saja, konsumen sudah 

percaya. 

 

3. Tingkat kepercayaan konsumen terhadap Originalkpop online shop setelah 

mengunjungi offline shop Originalkpop dihitung rata-rata hitung dimensi 

kepercayaan online shop = 5 dan rata-rata kepercayaan offline shop = 4,536 

dijumlahkan dan dibagi dua, maka mendapatkan hasil 4,768 yang berarti berada 
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dalam kategori tinggi. Pentingnya ada offline shop dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen terhadap keberadaan sebuah toko, seperti yang terjadi 

pada Originalkpop shop dengan adanya offline shop konsumen menjadi tidak 

perlu takut atau ragu jika transaksi yang dilakukan dengan Originalkpop shop 

adalah transaksi palsu. 

 

4. Kepercayaan konsumen setelah mengunjungi Originalkpop offline shop 

berpengaruh terhadap niat beli ulang di Originalkpop online shop sebesar 19,3 

persen dihitung dari 59 responden yang pernah membeli di online shop maupun 

di offline shop dari Originalkpop. Persamaan regresi linier berganda 

menunjukkan bahwa variabel kepercayaan online shop Originalkpop tidak 

berpengaruh signifikan terhadap niat beli ulang konsumen di Originalkpop 

online shop sehingga hanya variabel kepercayaan offline shop yang berpengaruh 

signifikan terhadap niat beli ulang konsumen di Originalkpop online shop. 

 

5. Jika dibandingkan antara pengaruh kepercayaan konsumen setelah mengunjungi 

Originalkpop offline shop dan yang hanya mengunjungi Originalkpop online 

shop maka dapat disimpulkan seperti ini, responden Originalkpop yang hanya 

pernah membeli di online shop Originalkpop tetapi belum pernah melihat offline 

shop atau pameran besar pengaruhnya sebesar 20,9 persen, sedangkan  

responden yang pernah membeli di online shop maupun di offline shop dari 

Originalkpop besar pengaruhnya sebesar 19,3 persen. Dari hasil perhitungan, 

online shop Originalkpop tidak signifikan, maka dari itu konsumen tetap 

memerlukan adanya offline shop sebagai alat untuk meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap sebuah toko, apalagi harga produk yang dijual Originalkpop 

sangat bervariatif ada yang harga satu produk berharga satu juta rupiah, tentu 

bukan uang yang sedikit bagi konsumen yang berani mengeluarkan uang sebesar 

itu, maka dari itu kepercayaan yang snagat penting bagi konsumen agar transaksi 

nyata dapat terjadi. 
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5.2. Saran 

Dari hasil analisis pada bab sebelumnya, penulis memberikan beberapa saran 

yaitu: 

1. Mengingat banyaknya konsumen Originalkpop shop yang berasal dari luar 

kota dan juga usia konsumen yang memang adalah usia para pengguna 

internet, maka bisnis di online shop Originalkpop lebih baik untuk terus tetap 

dipertahankan. Dengan tetap dipertahankannya bisnis Originalkpop online 

shop, maka Originalkpop shop juga dapat menjangkau pasar yang areanya 

lebih luas serta dapat lebih menghemat biaya dan tenaga. 

 

2. Peran adanya offline shop membuat konsumen semakin percaya akan 

keberadaan suatu toko. Bagi Originalkpop shop lebih baik jika mengikuti 

event-event pameran saja, tidak usah membuka offline shop permanen. 

Tentunya para pebisnis pun harus memikirkan hal ini dengan cermat, apakah 

offline shop yang dibuka lebih baik cukup sampai pameran saja atau perlu 

sampai membuka offline shop permanen, apakah jenis produk dagangan Anda 

cocok untuk offline shop permanen atau tidak, karena pengeluaran biaya 

antara pameran dan offline shop permanen tentu sangat berbeda jauh, oleh 

karena itu pebisnis harus melihat dengan cermat dan seksama. 

 

3. Pengaruh kepercayaan online shop dan kepercayaan offline shop terhadap niat 

beli ulang online shop dipenelitian ini hanya sebesar 19,3 persen. Sisa 

persentase yang tidak diteliti penulis dapat berupa beberapa hal berikut ini : 

 Originalkpop shop dapat membuat komunitas penyuka K-pop di grup 

Line, BBM, Whatsapp. Dengan adanya komunitas grup chatting, dapat 

mempermudah komunikasi Originalkpop shop dengan para calon 

konsumennya, Originalkpop shop juga dapat dengan intens memberikan 

informasi mengenai Korea dan produk-produk terbaru dari Originalkpop 

shop. Hal ini dapat membuat Originalkpop shop memiliki banyak relasi 

dan memiliki konsumen yang tetap. 

 Originalkpop shop juga dapat menggunakan promosi endorser blogger 

ternama selain untuk meningkatkan kepercayan konsumen akan 
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Originalkpop shop juga untuk membuat produknya laku terjual dipasaran. 

Tetapi pilihan ini harus dipertimbangkan dengan matang terlebih dahulu 

oleh pemilik Originalkpop shop karena pilihan ini mengeluarkan biaya 

yang cukup besar. 

 Kesukaan masyarakat terhadap drama dan musik Korea dapat 

dimanfaatkan oleh Originalkpop shop dengan cara mengikuti kegiatan 

mereka ketika sedang berkumpul bersama, pemilik Originalkpop shop 

dapat ikut berkumpul bersama mereka dan membawa produk-produk 

terbaru dari Originalkpop shop, sehingga dapat menimbulkan pembelian 

tidak terencana dari konsumen. 

 Jika menyewa stand pameran di konser musik Korea seperti yang pernah 

diadakan di Sabuga dan ICE BSD terlalu mahal, alternatif lain yang dapat 

menjadi pertimbangan pilihan pemilik Originalkpop shop adalah 

berjualan dengan cara berkeliling dengan produk di kelontongkan, agar 

biaya yang dikeluarkan tidak terlalu besar.  

 

4. Saran untuk peneliti selanjutnya dapat meneliti kepercayaan offline shop 

Originalkpop dengan membagi pengaruh kepercayaan offline shop permanen 

Originalkpop di Balubur Town square terhadap niat beli ulang di 

Originalkpop online shop dan pengaruh kepercayaan pameran Originalkpop 

shop terhadap niat beli ulang konsumen di Originalkpop online shop. Selain 

itu, dapat juga meneliti tentang evaluasi channel pada online shop 

Originalkpop agar channel online shop dari Originalkpop dapat menjadi lebih 

maksimal.
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