BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada uraian bab
sebelumnya maka dapat disimpulkan sebagai berikut ini:

1. Variabel kemudahan penggunaan (X1) berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli konsumen (Y) yang ditunjukkan dengan nilai thiwung
sebesar 2,092 > tipne Sebesar 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,0195 <
0,05, artinya semakin tinggi kemudahan penggunaan yang dirasakan oleh
konsumen dapat mempengaruhi semakin tingginya minat beli secara online
pada konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa atribut kemudahan
penggunaan berupa situs mudah untuk diakses, situs mudah di pelajari dan
situs mudah digunakan dapat mempengaruhi minat beli konsumen di situs
jual beli online Tokopedia.

2. Variabel kenikmatan berbelanja (X2) berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli konsumen (Y) yang ditunjukkan dengan nilai thiwung
sebesar 7,284 > tyne Sebesar 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,000 <
0,05, artinya semakin tinggi kenikmatan berbelanja yang dirasakan oleh
konsumen dapat mempengaruhi semakin tingginya minat beli secara online
pada konsumen dan menjadi variabel yang berpengaruh dominan pada
penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa atribut kenikmatan berbelanja

berupa situs menarik untuk dikunjungi, kenikmatan mencari produk secara
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online dan kegiatan berbelanja online menyenangkan dapat mempengaruhi
minat beli konsumen di situs jual beli online Tokopedia.

. Variabel pengalaman berbelanja (X3) berpengaruh signifikan positif
terhadap minat beli konsumen (Y) yang ditunjukkan dengan nilai tpiwung
sebesar 2,144 > tipne Sebesar 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,0175 <
0,05, artinya semakin tinggi pengalaman berbelanja yang dirasakan oleh
konsumen dapat mempengaruhi semakin tingginya minat beli secara online
pada konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa atribut pengalaman berbelanja
online sebelumnya berupa puas dengan pengalaman berbelanja online,
senang dengan pengalaman berbelanja online dan akan membagikan
pengalaman berbelanja online dengan teman dapat mempengaruhi minat
beli konsumen di situs jual beli online Tokopedia.

. Variabel kepercayaan (X4) berpengaruh signifikan positif terhadap minat
beli konsumen (Y) yang ditunjukkan dengan nilai tpiwung Sebesar 2,998 > tipel
sebesar 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,0015 < 0,05, artinya semakin
tinggi kepercayaan yang dirasakan oleh konsumen dapat mempengaruhi
semakin tingginya minat beli secara online pada konsumen. Hal ini
menunjukkan bahwa atribut kepercayaan berupa situs dapat diandalkan
untuk berbelanja online, situs memiliki reputasi yang baik dan situs
memberikan keamanan dalam bertransaksi dapat mempengaruhi minat beli

konsumen di situs jual beli online Tokopedia.
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B. Implikasi Manajerial
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka implikasi manajerial
yang bisa diterapkan pada situs jual beli online Tokopedia sebagai berikut:

1. Hasil penelitian variabel kemudahan penggunaan berpengaruh positif
signifikan terhadap minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa
semakin tinggi kemudahan penggunaan yang dirasakan konsumen maka
semakin tinggi minat beli konsumen pada situs jual beli online. Situs jual
beli online Tokopedia memiliki kemudahan penggunaan yang tinggi
meliputi flexible, easy to learn, easy to use aspek-aspek tersebut meliputi
situs mudah untuk diakses, situs mudah dipelajari dan situs mudah untuk
digunakan oleh konsumen telah menarik minat beli konsumen. Sehingga
situs jual beli online Tokopedia perlu dipertahankan dan ditingkatkan agar
konsumen tetap tertarik untuk berbelanja secara online.

2. Hasil penelitian variabel kenikmatan berbelanja berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi
kenikmatan berbelanja online yang dirasakan konsumen maka semakin
tinggi minat beli konsumen pada situs jual beli online. Situs jual beli online
Tokopedia memiliki kenikmatan berbelanja yang sedang (rata-rata) meliputi
pelarian, gairah dan kesenangan aspek-aspek tersebut meliputi situs menarik
untuk dikunjungi, kenikmatan mencari produk secara online dan berbelanja
online menyenangkan. Sehingga situs jual beli online Tokopedia perlu

ditingkatkan agar konsumen tetap tertarik untuk berbelanja secara online.
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3. Hasil penelitian variabel pengalaman berbelanja berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi
pengalaman berbelanja online yang dirasakan konsumen maka semakin
tinggi minat beli konsumen pada situs jual beli online. Situs jual beli online
Tokopedia memiliki pengalaman berbelanja online yang tinggi meliputi
pengalaman fiskal, pengalaman emosional dan pengalaman intelektual
aspek-aspek tersebut meliputi puas dan senang dengan pengalaman
berbelanja online sebelumnya dan berbagi pengalaman berbelanja online
dengan teman. Sehingga situs jual beli online Tokopedia perlu
dipertahankan dan ditingkatkan agar konsumen tetap tertarik untuk
berbelanja secara online.

4. Hasil penelitian variabel kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap
minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi
kepercayaan yang dirasakan konsumen maka semakin tinggi minat beli
konsumen pada situs jual beli online. Situs jual beli online Tokopedia
memiliki kepercayaan yang tinggi meliputi kemampuan, kebaikan hati dan
integritas aspek-aspek tersebut meliputi situs dapat diandalkan untuk
berbelanja online, situs memiliki reputasi yang baik dan memberikan
keamanan dalam bertransaksi online. Sehingga situs jual beli online
Tokopedia perlu dipertahankan dan ditingkatkan agar konsumen tetap

tertarik untuk berbelanja secara online.
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C. Keterbatasan Penelitian
1. Karena keterbatasan biaya yang dimiliki peneliti, responden penelitian
dilakukan disalah satu universitas saja.
2. Jumlah responden yang digunakan dalam penelitian ini hanya berjumlah
100 responden karena belum diketahui jumlah responden yang sesuai
dengan kriteria peneliti.
D. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang
diberikan bagi peneliti selanjutnya sebagai berikut yaitu menambah jumlah
variabel yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen misalnya harga, persepsi
risiko dan tingkat pendapatan (Alwafi dan Magnadi, 2016) Kkarena nilai R?
sebesar 66% dan masih ada 34% yang dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak

dimasukkan dalam penelitian.
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