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BAB 5 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 
 5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti didapatkan hasil 

penelitian yang dirangkum dalam mind map sebagai berikut: 

Gambar 5. 1 

Kesimpulan Penelitian Mengenai OLX 

 
 

Mind map ini menunjukkan bahwa dari 7 indikator marketing mix, yaitu 

product, price, place, promotion, people, physical evidence, dan process, hanya 

3 indikator yang mempengaruhi niat beli pengguna OLX. Indikator tersebut 

adalah product, promotion, dan process. Pada brand trust, seluruh indikatornya 

mempengaruhi niat beli yaitu characteristic brand, company characteristic, dan 

consumer brand characteristic.  

Maka kesimpulan dari penelitian ini adalah: 

1. Product 

 OLX sulit digunakan untuk memasang iklan sebab penjual harus 

membayar apabila iklannya ingin terpasang lama. Notifikasi 

menyatakan ada pesan, namun nyatanya tidak. Review mengenai 

penjual pun tidak ada sehingga membuat pembeli ragu untuk 

berbelanja. Produk tidak terkategorikan dengan baik sehingga sulit 

untuk konsumen mencari produk yang diinginkan. 
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 OLX sulit diakses melalui handphone dibandingkan di website. 

Bagi para penguna yang berperan sebagai penjual, hal ini 

merepotkan. Mereka ingin semuanya praktis dalam satu aplikasi 

dan di handphone, gadget, atau perangkat lainnya yang mudah 

dibawa kemana saja. 

 Penampilan OLX tidak menarik perhatian dan variasi produknya 

minim dan banyak produk preloved yang dijual. 

2. Process  

 Fasilitas pembayarannya sulit untuk digunakan sebab alternati f 

pembayaran yang ditawarkan tidak dipahami dan tidak banyak 

digunakan oleh masyarakat umum. 

 Fasilitas pembayaran tidak memiliki jaminan keamanan sehingga 

membuat pengguna harus membuat janji temu dengan pengguna 

lain untuk melakukan transaksi. 

 Fasilitas pesan dengan pengguna lain tidak bisa digunakan, 

terkadang pending atau muncul notifikasi namun tidak ada pesan. 

Fasilitas telepon penjual pada aplikasi pun tidak bisa digunakan. 

Hal ini merepotkan pengguna hingga harus bertukar nomor pribadi 

untuk melakukan transaksi. 

3. Promotion  

 Promosi penjualan dan fitur penjualan tidak terkenal, tidak banyak 

pengguna yang mengetahui bahwa OLX mengadakan promosi.  

 Promosi penjualan dan fitur penjualan yang ditawarkan OLX  tidak 

menarik perhatian pengguna dan tidak membuat pengguna ingin 

berbelanja di OLX.  

 Fitur promosi yang ditawarkan OLX tidak berguna dalam 

membantu penjualan pengguna menjadi lebih meningkat dan 

hanya bisa digunakan untuk 1 produk saja. 

4. Characteristic Brand 

 OLX bereputasi buruk. Hal ini dikarenakan OLX memiliki banyak 

kasus penipuan dan banyak yang menjual produk dengan 

kualitas buruk. OLX tidak melakukan penyelesaian atau tindak 

tegas terhadap kasus-kasus tersebut. OLX juga kalah saing 

dengan e-commerce yang muncul setelah OLX berdiri.  
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 Kualitas pelayanan OLX buruk. Platform-nya ketinggalan jaman. 

Fasilitas pelayanan yang disediakan tidak berjalan dengan baik. 

Keamanan dari fasilitas pembayaran pun tidak terjamin aman. 

5. Company Characteristic 

 OLX tidak bisa dipercaya untuk jual-beli online. Fasilitas-fasilitas 

yang disediakan OLX tidak memiliki sistem keamanan yang ketat, 

sehingga banyak digunakan untuk melakukan kriminalitas oleh 

oknum-oknum yang tidk bertanggungjawab.  

 OLX tidak memiliki nilai jujur. Hal ini didasari oleh pengalaman 

buruk para pengguna maupun kerabat mereka yang pernah 

menjadi korban penipuan di OLX. 

 OLX tidak memiliki nilai adil. Pengguna menilai OLX tidak 

menanggapi keluhan para pengguna mengenai kasus-kasus yang 

mereka alami dan tidak memiliki itikad baik dengan para korban. 

Selain itu, pemasangan iklan yang harus bayar membuat para 

pengguna yang berperan sebagai penjual di dalam OLX merasa 

OLX tidak memiliki sikap adil. OLX merupakan iklan baris, 

seharusnya pemasangan iklan untuk jangka waktu tertentu tidak 

perlu membayar. 

 

6. Consumer-Brand Characteristic 

 OLX mengingkari janji sebagai fasilitator jual-beli online yang 

terpercaya. OLX tidak dapat memberikan sistem keamanan yang 

ketat dan tidak menangani kasus-kasusnya dengan cepat. 

Aplikasinya juga kurang up-to-date dan kebijakan-kebijakan 

mengenai pemasangan iklan dirasa masih kurang adil bagi para 

pengguna. 

 Responden tidak merasa senang dan mendapatkan pengalaman 

jual-beli online yang menyenangkan. Hal ini disebabkan oleh 

pengalaman para pengguna yang pernah menjadi korban ataupun 

hampir menjadi korban dan mereka sudah tidak percaya lagi 

terhadap OLX.  

 Pelayanan OLX tidak memuaskan. Fasilitasnya yang belum 

berjalan dengan baik dan sistem keamanan yang kurang ketat 

membuat pengguna merasa tidak nyaman untuk menggunakan 
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OLX. Fasilitas review penjual yang penting bagi pembeli pun tidak 

ada dalam OLX. 

 Tidak ada teman atau kerabat yang menyarankan untuk berjualan 

atau berbelanja di OLX. Hal ini disebabkan pengalaman buruk 

pengguna atau kerabatnya dan tidak ingin hal ini terulang kembali. 

7. Niat Beli 

 Niat beli OLX sangat rendah. Mereka tidak akan 

mempertimbangakan atau mencoba berjualan di OLX apabila OLX 

tidak mengalami peningkatan sistem keamanan yang lebih ketat, 

platform yang lebih menarik perhatian konsumen, dan fasilitas 

yang lebih mudah digunakan. 

 

5.2  Saran 
1. Product 

 OLX harus meningkatkan kinerjanya dengan cara memikirkan 

kembali kebijakan tentang memasang iklan berbayar sebab hal ini 

memberatkan para pengguna. Meningkatkan kualitas dengan cara 

menambah fitur review mengenai penjual, melakukan 

pengkategorian produk dengan lebih ketat, sesuai dengan 

kateogri produk aslinya, serta sistem notifikasinya diperbaiki agar 

pengguna tidak merasa dibohongi. 

 Akses aplikasi pada handphone ditingkatkan lagi agar mudah 

diakses di handphone dan dapat melakukan transaksi di rumah 

tanpa harus melakukan janji temu dengan pengguna lainnya.  

 Memperbaiki tampilan OLX menjadi lebih menarik dan melakukan 

penyaringan produk yang akan dijual agar banyak produk yang 

baru dengan kualitas baik yang dijual di OLX dan produknya pun 

semakin bervariatif.  

2. Process  

 Bekerjasama dengan bank-bank sebagai alternatif pembayaran 

untuk jual-beli online di OLX, sehingga pengguna merasa percaya 

dan aman dalam bertransaksi di OLX. 

 Meningkatkan kualitas keamanan pada fasilitas pembayaran di 

OLX dan bekerjasama dengan ekspedisi-ekspedisi supaya 

pengguna merasa praktis dan dipermudah dalam melakukan jual-
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beli online tanpa harus melakukan janji temu untuk melakukan 

transaksi. 

 Memperbaiki fasilitas pesan dan telepon penjual agar 

memudahkan konsumen untuk langsung bertransaksi online 

dengan pengguna lainnya dan tidak membuat konsumen merasa 

dibohongi dengan memunculkan notifikasi jika memang ada 

pesan. 

3. Promotion  

 Promosi penjualan lebih diperkenalkan lagi kepada pengguna 

dengan memasang iklan di media massa dan iklan online di 

media-media online yang sering digunakan seperti YouTube, 

Instagram, dan lain sebagainya. Fitur penjualan sebaiknya 

diperkenalkan kepada para pengguna saat pertama kali 

mengunduh dan membuka aplikasi OLX agar para pengguna tahu 

bahwa OLX memiliki fitur promosi untuk para pengguna yang 

berperan sebagai penjual.  

 Membuat slogan promosi yang menarik serta mudah diingat oleh 

para pengguna dan meningkatkan kinerja fitur penjualan di OLX 

yakni dengan memunculkan produknya di halaman paling atas 

sehingga penjual merasa bahwa produk mereka dipromosikan dan 

semangat untuk berjualan lebih rajin di OLX.  

 Fitur promosi yang ditawarkan dtingkatkan lagi sistem kinerjanya 

agar bisa banyak produk yang dipromosikan menggunakan fitur 

OLX dan membuat penjual senang. 

4. Characteristic Brand 

 OLX harus melakukan tindak tegas terhadap oknum-oknum yang 

melakukan kriminalitas di OLX supaya tidak ada lagi oknum-

oknum yang membuat kasus di OLX dengan cara meningkatkan 

kualitas kinerja agar mampu bersaing dengan e-commerce lain 

dan memperketat sistem keamanan. Serta melakukan seleksi 

terhadap produk-produk yang dijual oleh pengguna agar tidak 

ada produk berkualitas sangat buruk dijual di OLX.  

 Untuk meningkatkan kualitas pelayanan, OLX harus memperbaiki 

sistem keamanannya menjadi lebih ketat agar pengguna leb ih 

percaya terutama pada fasilitas pembayaran. 
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5. Company Characteristic 

 Memperketat sistem keamanan baik dari segi fasilitas maupun 

kinerja. Bukan hanya menyediakan fasilitas pembayaran yang 

aman, tapi juga terhadap produk yang dikirimkan agar sesuai 

dengan poduk yang dipesan oleh pembeli agar tidak terjadi kasus 

penipuan dalam bentuk produk. 

 Memperbaiki fasilitas menjadi lebih ketat dan aman, agar 

konsumen memilih OLX sebagai fasilitator jual-beli online yang 

terpercaya. 

 OLX menanggapi keluhan konsumen melakukan itikad baik 

dengan meminta maaf kepada pengguna yang menjadi korban 

penipuan atau memberikan kompensasi apabila memungkinkan, 

kemudian menjadikan keluhan pengguna sebagai feedback untuk 

meningkatkan kualitas kinerja OLX. Mempertimbangkan kembali 

kebijakan pemasangan iklan berbayar. Mengganti kebijakan 

pemasangan iklan berbayar dengan kebijakan bagi hasil yang 

dirasa lebih adil, karena konsumen akan membayar setelah 

mendapatkan uang dari transaksi jual-beli online. Bukan sebelum 

melakukan transaksi. 

6. Consumer-Brand Characteristic 

 Meningkatkan sistem keamanan yang ketat pada berbagai fasilitas 

untuk meminimalisir kasus-kasus yang ada di OLX dan segera 

melakukan tindak tegas terhadap pelaku-pelaku yang melakukan 

tindak kriminal di OLX. Memperbaiki tampilan OLX agar lebih 

menarik dan mengganti kebijakan iklan berbayar dengan 

kebijakan bagi hasil. 

 Memperketat sistem keamanan dan meminta maaf kepada 

pengguna yang pernah menjadi korban penipuan. Meminta maaf 

dan menjaga hubungan baik dengan pengguna yang pernah 

menjadi korban penipuan di OLX sehingga membuat pengguna 

merasa dihormati dan dihargai. 

 Menambahkan fasilitas review penjual agar memudahkan pembeli 

untuk memudahkan produk yang sesuai dengan keinginan 
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pembeli. Memperketat sistem keamanan sehingga pengguna 

merasa nyaman untuk bertransaksi online di OLX.  

 OLX menjalin hubungan baik dengan para penggunanya dengan 

cara menerima kritik dan saran dari para penggunanya sebagai 

feedback untuk meningkatkan kualitas dan kinerja dan apabila 

memungkinkan memberikan kompensasi terhadap pengguna 

yang mengalami kasus kriminal. 

7. Niat Beli 

 Memperbaiki tampilan OLX agar lebih menarik, meningkatkan 

kualitas fasilitas dan kinerjanya dengan memperketat sistem 

keamanan, memperbaiki kualitas fasilitas pesan agar bisa 

langsung menghubungi penjual melalui aplikasi OLX secara 

langsung tanpa harus bertukar nomor pribadi, menjaga hubungan 

baik dengan para pengguna dengan cara mendengarkan kritik dan 

sarannya, bekerjasama dengan ekspedisi-ekspedisi agar para 

pengguna tidak perlu repot kelar rumah untuk bertransaksi.  
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