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BAB 5  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

1.  Persepsi Konsumen terhadap Keragaman Produk (KP), Promosi (P), 

Desain Situs (DS), Perceived Enjoyment (PE), Niat Akses (NA), dan Niat 

Beli (NB) pada E-commerce Lazada 

Persepsi konsumen atas variabel KP, P, DS, PE, NA, dan NB 

memiliki beberapa indikator yang terindikasi negatif, terlihat dari jawaban 

kuesioner bahwa responden memberikan pernyataan tidak setuju pada 

beberapa indikator tersebut.  

2. Pengaruh Keragaman Produk (KP) terhadap Perceived Enjoyment 

(PE) pada E-commerce Lazada 

Pada konsumen Lazada, variabel keragaman produk berpengaruh 

secara positif terhadap perceived enjoyment sebesar 0.309. Semakin tinggi 

persepsi konsumen atas keragaman produk di Lazada, maka semakin besar 

juga perceived enjoyment yang dirasa konsumen atas penggunaan situs 

Lazada. Berdasarkan hasil analisis, variabel ini memiliki beberapa indikator 

yang terindikasi positif, yaitu indikator terdapatnya berbagai macam 

kategori atau lini produk, tersedianya produk dengan berbagai macam 

merek perusahaan di Lazada, dan tersedianya produk dengan berbagai 

bentuk dan ukuran. Variabel ini juga memiliki beberapa indikator yang 

terindikasi negatif, yaitu indikator ketersediaan produk sesuai keinginan dan 

kebutuhan serta ketersediaan produk-produk keluaran terbaru.  

Konsumen kurang senang dan kurang tertarik untuk berbelanja 

melalui e-commerce dalam menggunakan e-commerce Lazada karena 

sulitnya menemukan produk yang mereka suka dan dibutuhkan, serta 

sulitnya menemukan produk keluaran terbaru dari beberapa merek 

perusahaan. Responden yang merupakan generasi milenial cenderung 

mencari produk terbaru dan up-to-date. Kesan pertama saat konsumen 

mencari produk di dalam suatu e-commerce pun menjadi hal yang penting. 

Saat konsumen tidak menemukan produk yang mereka inginkan, akan 
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mengurangi keinginan mereka untuk mengakses kembali e-commerce 

tersebut. Hal ini menimbulkan persepsi negatif pada enjoyment yang 

didapatkan dari e-commerce ini. 

3. Pengaruh Promosi (P) terhadap Perceived Enjoyment (PE) pada E-

commerce Lazada 

Pada konsumen Lazada, variabel promosi berpengaruh secara positif 

terhadap perceived enjoyment sebesar 0.246. Semakin tinggi persepsi 

konsumen atas promosi yang diberikan Lazada, maka semakin besar juga 

perceived enjoyment yang dirasa konsumen atas penggunaan situs Lazada. 

Berdasarkan hasil analisis, variabel ini memiliki beberapa indikator yang 

terindikasi positif, yaitu kemenarikan potongan harga dan diskon serta dapat 

ditemukannya berita mengenai Lazada di berbagai media. Variabel ini juga 

memiliki beberapa indikator yang terindikasi negatif, yaitu indikator 

ketertarikan belanja melalui iklan Lazada di internet, menarik dan mudah 

diingatnya iklan Lazada di TV, adanya sistem gratis ongkir, dan banyaknya 

orang-orang berbicara mengenai Lazada.  

Konsumen kurang senang dan kurang tertarik untuk berbelanja 

melalui e-commerce Lazada karena kurang menariknya iklan yang beredar 

di internet, awareness yang rendah terhadap iklan Lazada di TV dan sistem 

gratis ongkir yang diberikan, serta sedikitnya orang-orang berbicara 

ataupun merekomendasikan kepada orang lain untuk mencoba mengakses 

dan berbelanja melalui e-commerce ini. Hal ini menimbulkan persepsi 

negatif pada enjoyment yang didapatkan dari e-commerce ini. 

4. Pengaruh Desain Situs (DS) terhadap Perceived Enjoyment (PE) pada 

E-commerce Lazada 

Pada konsumen Lazada, variabel desain situs berpengaruh secara 

positif terhadap perceived enjoyment sebesar 0.355. Semakin tinggi persepsi 

konsumen atas desain situs Lazada, maka semakin besar juga perceived 

enjoyment yang dirasa konsumen atas penggunaan situs Lazada.  

Berdasarkan hasil analisis, variabel ini memiliki beberapa indikator yang 

terindikasi positif yaitu cepatnya konsumen belajar dalam penggunaan situs, 

jelasnya petunjuk/ navigasi dalam situs, mudahnya menjelajah produk 
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melalui situs, mudahnya membaca/ mengerti informasi pada situs, dan 

kepecayaan informasi pada situs. Variabel ini juga memiliki indikator yang 

terindikasi negatif yaitu indikator ketertarikan terhadap halaman awal situs. 

Konsumen kurang senang dan kurang tertarik untuk berbelanja melalui e-

commerce dalam menggunakan e-commerce Lazada karena halaman awal 

situs yang kurang menarik.   

5. Pengaruh Perceived Enjoyment (PE) terhadap Niat Akses (NA) pada E-

commerce Lazada 

Pada konsumen Lazada, variabel perceived enjoyment berpengaruh 

secara positif terhadap niat akses sebesar 0.656. Semakin tinggi persepsi 

perceived enjoyment yang dirasa konsumen, maka akan semakin besar niat 

untuk mengakses situs Lazada. Berdasarkan hasil analisis, terdapat 

beberapa indikator yang terindikasi positif yaitu indikator kenyamanan 

proses berbelanja dan kemudahan proses berbelanja. Variabel ini juga 

memiliki beberapa indikator yang terindikasi negatif, yaitu indikator 

kemenarikan kunjungan pada situs dan kesenangan saat belanja melalui 

situs. Niat konsumen untuk mengakses situs Lazada cukup rendah dan niat 

konsumen untuk berhenti menggunakan e-commerce ini cukup tinggi 

karena konsumen kurang senang dalam proses berbelanjanya serta memiliki 

ketertarikan yang rendah untuk berbelanja melalui Lazada.  

6. Pengaruh Niat Akses (NA) terhadap Niat Beli (NB) pada E-commerce 

Lazada 

Pada konsumen Lazada, variabel niat akses berpengaruh secara 

positif terhadap niat beli sebesar 0.692. Semakin tinggi niat untuk 

mengakses situs Lazada, maka semakin besar juga niat konsumen untuk 

membeli produk atau berbelanja melalui situs Lazada. Berdasarkan hasil 

analisis, seluruh indikator niat akses terindikasi negatif.  

Niat konsumen untuk membeli produk atau berbelanja melalui e-

commerce ini cukup rendah. Hal ini juga dapat diindikasikan karena 

konsumen memiliki niat yang rendah untuk mengakses situs Lazada. Di 

samping itu, konsumen memiliki pertimbangan yang kecil untuk membeli 

produk di Lazada lebih sering dibanding e-commerce lain, hal ini dapat 
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dikatakan bahwa Lazada tidak termasuk ke dalam e-commerce utama bagi 

konsumen untuk mencari produk atau berbelanja. 

 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki total responden sebanyak 200 orang, yang di mana jumlah 

sampel tersebut masih merepresentasikan sebagian kecil populasi dan hanya 

menjelaskan sebagian kecil dari pengguna e-commerce Lazada di kota Bandung.  

Sebagian besar kuesioner, penulis bagikan dalam lingkup kampus Universitas 

Katolik Parahyangan. Sebagian kecil responden merupakan kampus-kampus lain di 

Bandung dan beberapa kerabat yang masih termasuk ke dalam generasi milenial. 

Selain itu juga, adanya ketidakseimbangan antara responden wanita dan pria yang 

mungkin menyebabkan penelitian ini lebih menghasilkan data yang cenderung 

terhadap persepsi wanita. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, penulis mengajukan beberapa saran: 

1. Untuk Pihak Perusahaan E-commerce Lazada 

Adapun hal-hal yang perlu diperhatikan oleh pihak perusahaan e-commerce 

Lazada diantara lain: 

- Dari segi keragaman produk, pihak perusahaan perlu memperhatikan 

produk-produk keluaran terbaru yang dikeluarkan brand-brand, dan 

membuatnya cepat untuk dijual melalui situs Lazada. Dilihat dari lifestyle 

generasi milenial saat ini, produk terbaru merupakan produk yang dapat 

menjadi incaran secara cepat.  

- Dari segi promosi, pihak perusahaan perlu memperhatikan iklan yang akan 

dibuat karena hasil penelitian menunjukkan bahwa target customer tidak 

memiliki brand recall yang kuat terhadap iklan. Diharapkan iklan yang 

dimuat di TV ataupun yang tersebar di media online memiliki konsep yang 

dapat meningkatkan interest target customer. Mengingat perusahaan e-

commerce seperti Lazada memiliki sistem dalam menyimpan personalized 

shopping experience, Lazada dapat memunculkan iklan di media online 
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dengan desain atau kata-kata yang lebih menarik seperti ‘Aku tau kamu lagi 

mencari produk ini.....’ atau ‘produk yang sedang kamu cari ini memiliki 

keluaran terbaru loh!’ dan juga dengan memberikan tombol klik untuk 

diteruskan ke situs Lazada. Perusahaan juga dapat menginformasikan 

melalui iklan di TV atau media online bahwa Lazada memberikan sistem 

gratis ongkir karena melihat dari beberapa penelitian lain, hal ini merupakan 

salah satu faktor penting dalam orang-orang memilih e-commerce untuk 

berbelanja. Hal lain juga dapat dilakukan oleh perusahaan seperti membuat 

event yang menarik. Event dapat berupa music performance atau food 

festival. Hasil penelitian penulis melalui diskusi menunjukkan bahwa 

melalui event, brand dapat diingat lebih baik oleh target customer.  

- Di sisi desain situs, pihak perusahaan perlu memperhatikan bagian-bagian 

yang tercantum di dalam halaman awal situs Lazada. First impression dan 

the 3 second rule merupakan poin penting dalam target customer melihat 

pertama kalinya suatu situs dan meng-explore suatu situs selama 3 detik. 

Berdasarkan hasil penelitian dan diskusi penulis dengan target customer, 

halaman awal situs Lazada kurang menarik serta terlalu ramai untuk dilihat. 

Beberapa perusahaan menemukan bahwa halaman situs yang terlalu ramai 

akan membuat konsumen kehilangan ketertarikannya. Sebagai contoh,  

perusahaan Sony, mereka membuat suatu banner di dalam situs yang 

terkesan ‘ramai’ dan terlalu banyak informasi yang tertuang. Mereka 

mendapat data bahwa terdapat penurunan aktivitas kunjungan sebesar 2%. 

Kemudian mereka membuat banner kedua dengan informasi yang sama 

namun singkat dan pemilihan kata yang lebih dapat dimengerti konsumen, 

serta desain yang lebih simpel. Berdasarkan data, dinyatakan bahwa 

terdapat peningkatan aktivitas kunjungan sebesar 21%. Dalam hal ini, 

perusahaan Lazada dapat mencoba untuk mengurangi pewarnaan ataupun 

menyelaraskan desain pada tiap bagian pada halaman awal situs. Informasi 

yang dituangkan pun dapat lebih difokuskan untuk apa yang diperlukan atau 

tombol apa yang lebih sering konsumen tekan. Karena berdasarkan diskusi 

penulis dengan target customer, konsumen tidak pernah menekan tombol 

pada kolom-kolom, seperti kolom ‘Paling Populer’, ‘Koleksi Terbaik’, atau 
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‘Global Collection’, keberadaan kolom ini membuat konsumen 

kebingungan. 

2. Untuk Penelitian Selanjutnya 

Terdapat beberapa hal yang dapat dipertimbangkan untuk menghasilkan 

penelitian sejenis yang lebih baik. Penulis menyarankan untuk dapat 

menambahkan analisa apakah terdapat variabel lain yang menyebabkan 

masing-masing konsumen wanita dan pria tertarik maupun tidak tertarik untuk 

mengakses atau membeli produk melalui situs Lazada, serta penelitian dapat 

diuji kepada populasi yang lebih luas. 
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