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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian ini, didapatkan kesimpulan-kesimpulan berupa: 

1. Rata-rata generasi millenial memiliki persepsi yang positif terhadap online 

consumer review produk gadget pada situs Tokopedia, namun masih kurang 

dalam sisi kredibilitas. Ketidakpercayaan ini dapat berupa takut ditipu oleh 

pemberi review dan juga informasi yang diberikan oleh pemberi review yang 

diragukan tersebut. Dalam sisi kualitas argumen review yang diberikan 

sebenarnya telah membantu mereka dalam menentukan pilihan pembelian, 

namun masih kurang memberikan gambaran mengenai produk. Rating produk, 

review positif maupun negatif mempengaruhi pendapat mereka mengenai 

produk tersebut. Namun, review negatif mempengaruhi persepsi generasi 

millenial lebih dibandingkan review yang bersifat positif. Lalu, banyaknya 

review mempengaruhi persepsi generasi millenial dalam evaluasi kepopuleran 

produk. 

2. Walaupun Tokopedia merupakan situs e-commerce teratas yang paling banyak 

diakses di Indonesia, namun lebih banyak konsumen yang pada akhirnya 

membeli gadget di toko offline ataupun e-commerce lainnya. Hal ini menjadi 

masalah, karena Tokopedia menjadi sumber informasi ataupun pilihan dalam 

evaluasi alternatif namun tidak cukup menarik sampai ke keputusan pembelian 

untuk mayoritas konsumen. Tetapi, Tokopedia telah memiliki citra yang baik 

dan sudah dikenal oleh generasi millenial. Promosi yang diberikan menarik dan 

barang yang disediakan telah menjawab kebutuhan. Namun, metode 

pembayaran yang ditawarkan tidak begitu menarik generasi millenial untuk 

melakukan pembelian karena mayoritas dari responden adalah konsumen 

berumur 20-25 tahun yang lebih banyak menggunakan cara transfer seperti 

pada e-commerce lainnya. 

3. Terdapat pengaruh dari online consumer review sebesar 26,2% dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian generasi millenial terhadap produk 

gadget di Tokopedia. Pengaruh sebesar 73,8% lainnya diberikan oleh faktor-
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faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Selain online consumer 

review ini, menurut jawaban responden yang berpengaruh juga adalah harga, 

promosi, dan faktor keamanan. 

4. Dalam mempengaruhi keputusan pembelian generasi millenial terhadap 

produk gadget di Tokopedia, dimensi online consumer review yang paling 

signifikan mempengaruhi adalah argument quality. Walaupun dari gejala 

teramati yang sepertinya berpengaruh adalah valence dan volume of review, 

namun pada perilaku generasi millenial terdapat perbedaan yang tidak kasat 

mata. Namun, tentu saja karena sampel dari penelitian ini hanya dikhususkan 

kepada generasi millenial di Bandung, tentu saja tidak berlaku untuk seluruh 

populasi konsumen Tokopedia. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijabarkan dari hasil penelitian, peneliti 

memberikan saran seperti berikut: 

1. Kekhawatiran generasi millenial akan kredibilitas online consumer review 

produk gadget di Tokopedia dapat diatasi dengan membuat standar dalam 

pembuatan ulasan. Misalnya, akun yang dapat memberikan ulasan dibatasi 

dengan konsumen yang telah memverifikasi akun mereka dan menggunakan 

foto asli profile picture. Lalu, diberikan insentif berupa pemberian poin setiap 

konsumen memberikan ulasan yang dianggap membantu oleh konsumen 

lainnya. Poin tersebut nantinya dapat digunakan sebagai potongan harga atau 

voucher lainnya. Dengan membuat sistem ulasan yang berinsentif terhadap 

konsumen, diharapkan ulasan-ulasan yang diberikan dapat lebih berkualitas 

dan mengurangi informasi-informasi yang tidak membantu konsumen lainnya.  

2. Perihal review negatif, bisa saja terjadi perselisihan antara penjual dan 

konsumen yang memberikan ulasan. Peneliti pernah membaca ulasan yang 

mengatakan bahwa customer service Tokopedia tidak membantu banyak pada 

saat terjadi penipuan seperti tersebut. Diharapkan ada sistem penanggulangan 

yang lebih cepat tanggap. Bila memungkinkan, saat ada penjual yang terbukti 

melakukan penipuan dari review negatif tersebut, penjual ditindaklanjuti 

dengan melakukan blacklist terhadap penjual. 
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3. Tokopedia dapat memberikan lebih banyak promosi dalam hal potongan harga 

yang membuat produk menjadi lebih murah dibandingkan pesaing dan 

mempromosikan pula promosi tersebut agar dapat diketahui oleh konsumen. 

Dalam persaingan dengan toko offline, Tokopedia dapat membuat standar yang 

lebih ketat bagi penjual. Seperti misalnya mengharuskan pendaftaran nomor 

KTP asli yang sesuai dengan nama asli mereka. Dengan adanya sistem yang 

lebih terpercaya dalam penseleksian penjual, konsumen akan lebih 

mempercayai pembelian secara online. Mengenai metode pembayaran, 

Tokopedia dapat melakukan promosi bagi yang memiliki kartu debit 

dibandingkan kartu kredit bagi generasi millenial yang berumur di bawah 30 

tahun. 

4. Dalam penelitian ke depannya, dapat dicari 73,8% faktor-faktor lainnya dan 

dapat dicari pula mengapa Tokopedia hanya menjadi sumber informasi dan 

evaluasi alternatif bagi konsumen dan kemudian mereka berpindah ke e-

commerce yang lain untuk melakukan pembelian. Selain itu, dapat diteliti juga 

perbandingan pengaruh e-WOM dengan WOM tradisional dalam membentuk 

keputusan pembelian. 

5. Karena yang paling penting bagi generasi millenial pada saat melakukan 

pembelian produk gadget di Tokopedia adalah kualitas argumen dari suatu 

ulasan, Tokopedia dapat memberikan standar dari penulisan ulasan dan 

memverifikasi ulasan yang dapat diberikan oleh konsumen. Dengan 

meningkatkanya kualitas argumen tersebut, diharapkan generasi millenial 

dapat lebih tertarik dalam melakukan pembelian. 
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