BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ditemukan bahwa dari

enam hipotesis yang telah disusun, terdapat satu hipotesis yang ditolak dan limat

hipotesis yang diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa:

1.

E-WOM memiliki pengaruh yang signifikan terhadap purchase
Intention dengan nilai t-value 1.985 dan p-value 0.048.. Meningkatnya
minat pembelian barang elektronik dengan cara membaca ulasan secara
online dapat meningkatkan niat suatu pembelian karena kita lebih bisa
membandingakn barang satu dengan yang lain dan juga dapat
memastikan produk yang kita beli sudah tepat sesuai dengan kebutuhan
kita.

Social media marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap purchase Intention dengan nilai t-value 5.042 dan p-value
0.000. Gencarnya marketing yang dilakukan secara online melalui
social media akan membuat konsumen mengetahui produk kita serta
manfaat dan keunggulan produk tersebut sehingga secara tidak langsung
dapat mengedukasi konsumen secara online sehingga konsumen tertarik

untuk membeli produk tersebut.

Perceived risk memiliki pengaruh negatife dan signifikan terhadap
purchase Intention. dengan nilai t-value 23.749 dan p-value 0.000.

Resiko yang diterima seorang konsumen bilamana memutuskan
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pembelian produk elektronik secara online anatara lain seperti produk
tidak sesuai dengan deskripsi awal, rusaknya barang selama pengiriman
dan garansi yang susah dicalim merupakan salah satu factor yang
mendorong perceived risk memiliki pengaruh negatife terhadap
purchase Intention, atau dapat dikatakan semakin tinggi presepsi resiko

maka akan mengurangi niat pembelian suatu produk elektronik.

Online convenience memiliki pengaruh negatife dan signifikan
terhadap purchase Intention dengan nilai t-value 2.872 dan p-value
0.004. Kenyamanan yang diberikan saat mengakses sebuah web atau
aplikasi yang meberikan tampilan yang menarik serta fitur fitur yang
komplit sehingga mengakibatkan banyaknya pilihan produk yang
serupa sehingga konsumen menjadi bimbang untuk menentukan

pilihannya yang mengakibatkan menurunya minat pembelian.

Purchase intention memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap purchase behaviour dengan nilai t-value 11.221 dan p-value
0.000. Minat pembelian yang meningkat khususnya minat pembelian
secara online akan mengakibatkan meningkatnya prilaku/ kebiasaan
pembelian tersebut, itu dikarenakan itensitas pembelian secara online
yang meningkat maka dapat meningkatkan juga kebiasaan atau perilaku
konsumen tersebut yang mungkin tadinya masih jarang membeli secara
online dan lama kelamaan akan lebih nyaman berbelanja produk

elektronik secara online.
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5.2 Implikasi Manajerial

Pada hasil penelitian dan analisis yang dilakukan oleh peneliti memberikan
beberapa implikasi manajerial yang diharapkan dapat bermanfaat bagi industri
elektronik khususnya home appliance di Indonesia terutama di website/situs atau
aplikasi secara online:

E-WOM untuk meningkatkan purchase intention: pada penelitian ini
konsumen tertarik untuk membeli suatu produk elektronik jika konsumen tersebut
sering membaca ulasan atau postingan sehingga dapat memilih produk yang bagus.
Maka dari itu untuk meningkatkan suatu minat pelanggan, maka Kkita harus
membuat ulasan dan postingan produk itu menarik. Dengan melakukan cara seperti
memberikan edukasi mengeai produk tersebut. Bisa juga mengunakan cashback
atau potongan harga untuk konsumen yang sudah meberi review yang menarik.
Semakin banyak review dan ulasan produk elektronik tersebut. Selain itu dengan
memberikan edukasi dan pengarahaan secara online serta meningkatkan kualitas
produk tersebut agar konsumen dapat me-review produk tersebut secara baik di
forum-forum online sepeti review di e-commers atau forum-forum diskusi lainnya.
Sehingga bilamana produk tersebut mendapatkan review yang baik dari web atau
aplikasi online tersebut maka konsumen tidak akan ragu lagi untuk membeli produk
elektronik tersebut secara online dan meningkatkan minat pembelian.

Social media marketing untuk meningkatkan purchase Intention: pada
penelitian ini konsumen tertarik untuk membeli suatu produk elektronik bila
konsumen mendapatkan informasi yang cukup mengenai produk tersebut sehingga
dengan melakukan pemasaran melalui social media seperti Instagram, youtube,

facebook,twitter, dan akhir akhir ini sedang marak vyaitu tiktok. Dengan
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mengexplore pemasaran melalui social media tersebut yang notabennya produk
elektronik jarang melakukan pemasaran melalui media social tersebut dan masih
kebanyakan mengunakan televisi dan banner di jalan raya yang merupakan
pemasaran satu arah. Dengan meggunakan social media sepeti Instagram, youtube,
facebook, twitter, dan tiktok maka konsumen dapat berinteraksi langsung seperti
memberi komen dan sang penjual dapat menjawab pertanyaan - pertanyaan dibenak
konsumen tersebut. Sehingga menambah pengetahuan konsumen dan juga
mepromosikan produk elektroniknya, selain itu dengan menggunakan social media
seperti facebook ads dan Instagram ads maka kita dapat mengetahui algoritma serta
insight berupa data dari konsumen. Kita dapat lebih akurat untuk melakukan
pendekatan yang paling tepat kepada konsumen tersebut, sehingga dapat
meningkatkan niat pembelian suatu produk elektronik.

Pengaruh Perceived risk terhadap purchase intention: berdasarkan hasil
pada penelitian ini konsumen merasa ragu untuk membeli produk elektronik.
Karenakan konsumen takut privasi mereka disalahgunakan data pribadinya,
sehingga untuk mengatasi masalah itu pihak penjual bisa bekerjasama dengan pihak
ketiga seperti e-commerce yang sudah terjamin kredibilitas. Dengan demikian
kosumen tidak perlu ragu bila data pribadinya disalah gunakan. Bisa juga dengan
memberikan disclaimer untuk meyakinkan konsumen. Selain itu berdasarkan
penelitian ini konsumen ragu mebeli produk online karena resiko kerusakan produk
elektroniknya saat proses pengiriman, masalah ini dapat diatasi dengan cara
memberikan claim garansi untuk sentiap produk elektronik mereka. Dengan cara

demikian dapat mengurangi keraguan dibenak konsumen.
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Purchase intention untuk meningkatkan purchase behaviour: dengan
meningkatnya minat pembelian maka secara otomatis akan meningkatkan
kebiasaan konsumen tersebut yang tadinya masih membeli produk elektronik
secara offline kemudian dapat mengganti kebiasaanya untuk beralih membeli
produk secara online. Untuk meningkatkan minat pembeli dapat meningkatkan e-
wom dan Social media marketing, selain itu meperkecil perceived risk juga dapat
meningkatkan purchase intention. Dengan demikian purchase intention- nya pun
meningkat sehingga dapat meningkatkan purchase behaviour.

5.3 Saran

Pada hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti memberikan beberapa
saran untuk penelitia selanjutnya:

1. Diharapkan dapat menambahkan responden lebih banyak lagi agar hasil
yang didapat lebih akurat.

2. Diharapkan dapat memperluas wilayah pengambilan sample responden.

3. Diharapkan dapat melakukan penelitian ini dengan industri yang berbeda
sehingga dapat melihat perbedaan dari sudut pandang industry yang
berbeda.

4. Diharapkan dapat menambahkan variabel — variabel lainnya yang dapat
mempengaruhi Purchase intention dikarenakan terdapat 41% variabel

lainnya yang dapat mempengaruhi variabel ini.
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